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MOTTO 
“Tidak ada niat baik yang boleh dicapai dengan cara buruk, dan sebaliknya tidak ada 
niat buruk yang berubah baik meski dilakukan dengan cara-cara baik”. 
(Tere Liye) 
 
“If something is destined for you, never in million years it will be for somebody else” 
 
“jika sesuatu ditakdirkan untukmu, sampai kapanpun tidak akan pernah menjadi milik 
orang lain” 
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ABSTRACT 
The purpose of this study is to determine the influence of wom (word of 
mouth), price, and halal label on purchasing decisions on mineral water products 
dzakya. Metode research used is quantitative research methods. Population and 
sample in this research is consumer from mineral water Dzakya in Surakarta with 
100 responden. Dependent variable of this research is wom (word of mouth) (Y1), 
price (Y2), and halal label (Y3). For independent variables are: purchase decision 
(X). For data analysis method using multiple linear regression. 
The results of this study indicate that the price significantly influence the 
purchase decision with a value of T of 3.142 with a value of sig 0.002. And wom 
(word of mouth) has value of T equal to 1,118 with value of sig 0,026 and label of 
halal have value of T equal to 0,309 with value of sig 0,758, meaning wom (word of 
mouth) and halal label have no significant effect to purchase decision. 
 
Keywords: wom (word of mouth), price, halal label, and purchase decision 
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ABSTRAK 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh wom (word of 
mouth), harga, dan label halal terhadap keputusan pembelian pada produk air mineral 
dzakya. Metode penelitian yang digunakan adalah metode penelitian kuantitatif. 
Populasi dan sampel dalam penelitian ini adalah konsumen dari air mineral Dzakya di 
Surakarta dengan 100 responden. Variabel dependen dari penelitian ini adalah wom 
(word of mouth) (Y1), harga (Y2), dan label halal (Y3). Untuk variabel independen 
yaitu : keputusan pembelian (X). Untuk metode analisis data dengan menggunakan 
regresi linier berganda.  
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa harga berpengaruh signifikan  
terhadap keputusan pembelian dengan nilai T sebesar 3,142 dengan nilai sig 0,002. 
Serta wom (word of mouth) mempunyai nilai T sebesar 1,118 dengan nilai sig 0,026 
dan label halal mempunyai nilai T sebesar 0,309 dengan nilai sig 0,758, artinya wom 
(word of mouth) dan label halal tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
 
Kata kunci: wom (word of mouth), harga, label halal, dan keputusan pembelian. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
1.1. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan dunia usaha yang semakin ketat menyebabkan perusahaan 
harus menghadapi persaingan yang ketat. Tidak sedikit perusahaan baru menawarkan 
berbagai macam produk yang sangat bervariasi, dan para produsen juga semakin 
kreatif dan inovatif dalam memasarkan produknya. Dengan semakin banyaknya jenis 
produk yang ada, perusahaan mampu bersaing untuk menciptakan sebuah inovasi 
produk baru yang memberikan keuasan tersendiri bagi konsumen. Dalam 
pengambilan keputusan tersebut, konsumen dipengaruhi berbagai faktor, khususnya 
faktor WOM, Harga, dan label halal pada produk tersebut (Ramadhan 2016). 
Pada dasarnya keputusan pembelian ialah perilaku konsumen jadi atau 
tidaknya melakukan suatu pembelian. Banyak tidaknya jumlah konsumen dalam 
mengambil keputusan menjadi salah satu penentu tercapai atau tidaknya tujuan 
perusahaan. Keller (2009) menyatakan bahwa keputusan pembelian disasarkan pada 
bagaimana konsumen menganggap harga aktual saat ini yang mereka 
pertimbangkan. bukan harga yang dinyatakan pemasar. Artinya, harga yang dipilih 
konsumen dalam tahap pembelian merupakan harga dalam presepsi konsumen yang 
terbentuk selama tahap pencarian informasi serta pengetahuan, baik secara afektif 
maupun kognitif. 
Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk sebuah preferensi atas citra 
merek yang ada dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga membentuk keputusan 
untuk membeli pada sebuah merek yang disukai. Dalam melaksanakan maksud
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 pembelian, konsumen mengambil lima subkeputusan: merek (merek A), dealer 
(dealer 2), kuantitas (sebuah computer), waktu (akhir pekan), dan metode 
pembayaran (kartu debit). Dalam pembelian produk sehari – hari, keputusan lebih 
kecil dan kebebasannya juga lebih kecil (Kotler, 2007 :240). 
Sari (2016) menyatakan bahwa WOM (Word of Mouth) merupakan bagian 
dari strategi promosi dalam kegiatan pemasar  yang menggunakan “orang ke orang” 
yang puas dan data mengajak konsumen lain untuk membeli produk tersebut. Dalam 
penelitiannya disebutkan bahwa WOM (word of mouth) berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. 
Citra mempunyai peran besar dalam mempengaruhi pengambilan keputusan 
konsumen. Ketika konsumen tidak mempunyai informasi yang lengkap tentang 
produk, maka konsumen akan menggunakan citra merek sebagai dasar memilih 
produk. Citra merupakan persepsi konsumen terhadap merek secara menyeluruh ini 
dibentuk oleh informasi yang diterima dan pengalaman konsumen atas merek 
tersebut. Apa yang muncul ketika konsumen ditanya tentang citra suatu merek, maka 
konsumen akan mengungkapkan kesan dan keyakinannya terhadap merek tertentu 
(Suryani,2013 :86). 
Saat ini air minum dalam kemasan (AMDK) cukup diminati masyarakat 
karena merupakan alternatif untuk mengkonsumsi air bersih secara praktis serta 
dengan harga yang masih cukup terjangkau. Hal ini tentu saja tidak disia – siakan 
oleh penggiat bisnis, untuk mendirikan bisnis AMDK mengingat pasar yang terus 
meningkat seiring bertumbuhnya jumlah penduduk di Indonesia maupun di Jawa 
Tengah pada khususnya. Dzakya merupakan salah satu merek AMDK yang didirikan 
3 
 
 
 
untuk memenuhi kebutuhan dalam mengkonsumsi air bersih yang diproduksi oleh 
PT Dzakya Tirta Utama di kota Karanganyar (Sodiq, 2017). 
Peneliti melakukan interview dengan manajer PT. Dzakya Tirta Utama yang 
bernama pak Shodiq, beliau mengatakan bahwa perusahaannya memproduksi Produk 
Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) PT. Dzakya Tirta Utama terdiri dari 3 item 
produk yakni produk galon 19 liter, cup 240ml, dan botol 600 ml. Lalu pada 3 tahun 
terakhir perusahaannya mengalami penurunan dari hasil penjualan. Adapun data 
penjualannya sebagai berikut; 
Tabel 1.1 
Data Penjualan 
 
TAHUN CUP 240ml GALON 19lt BOTOL 600ml Total per tahun 
2014 151.245 karton 91.925 buah 32.711 karton 275.881 buah 
2015 125.854 karton 87.925 buah 30.591 karton  244.370 buah 
2016 110.760 karton 86.028 buah 28.853 karton 225.641 buah 
 
Dari keterangan diatas dapat disimpulkan bahwa penjualan di PT. Dzakya 
Tirta Utama selama 3tahun terakhir terdapat penurunan yang sangat signifikan. 
Turunnya penjualan produk Dzakya atas keputusan pembelian konsumen terhadap 
AMDK merek pelangi, diduga karena beberapa faktor yaitu faktor harga, WOM 
(Word of Mouth), dan label halal. Hal ini sesuai dengan penelitian Sari & Yuniati 
(2016), yang menyatakan bahwa harga, WOM (word of mouth), dan label 
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halalberpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil tersebut didukung oleh 
penelitian Devi & Sari (2016), Lotulung et. all. (2015), Khasanah et, al (2014). 
Target konsumen daripada Dzakya ini adalah semua kalangan individu 
khususnya yang berada di Surakarta. Berbagai varian diproduksi sehingga konsumen 
dapat memilih AMDK yang akan dikonsumsi berdasarkan kebutuhan, sehingga 
konsumen bisa memilih untuk mengkonsumsi air bersih yang sesuai dengan 
kebutuhan. Ditengah ketatnya persaingan bisnis AMDK yang dewasa ini banyak 
bermunculan merek baru, eksis dan berkembangnya merek – merek lama, serta harga 
yang terus bersaing, Dzakya belum mampu menjadi merek AMDK yang menjadi 
pilihan masyarakat Indonesia (Sodiq, 2017). 
Dalam melakukan jual beli PT. Dzakya Tirta Utama mengambil dari segi 
nama produknya mereka ingin menyampaikan pesan yang berbau islami pada 
produknya, dengan menambahkan label halal pada setiap produk yang diproduksi 
mereka ingin menyampaikan bahwa produk Dzakya ini sangatlah halal jika 
dikonsumsi dan baik untuk kesehatan jasmani maupun rohani (Sodiq, 2017). 
Peran syariat dalam syariah mewajibkan umat Islam untuk mengkonsumsi 
segala sesuatu yang halal dan melarang memakan hal-hal yang najis. Bagi umat 
Islam, mengambil halal dan baik (Thayib) adalah manivestasi ketaatan dan 
pengabdian kepada Tuhan. Maka dari itu label halal berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian Agustian dan Sujana (2013).  
Lalu di dalam Al-Quran terdapat dalil yang menegaskan tentang suatu hal 
yang bersifat haram. Yaitu: 
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Yang artinya; 
Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah dan tinggalkan 
sisa riba (yang belum dipungut) jika kamu orang-orang yang beriman. Maka jika 
kamu tidak mengerjakan (meninggalkan sisa riba), maka ketahuilah, bahwa Allah 
dan Rasul-Nya akan memerangimu. Dan jika kamu bertobat (dari pengambilan riba), 
maka bagimu pokok hartamu; kamu tidak menganiaya dan tidak (pula) dianiaya. Dan 
jika (orang berutang itu) dalam kesukaran, maka berilah tangguh sampai dia 
berkelapangan. Dan menyedekahkan (sebagian atau semua utang) itu, lebih baik 
bagimu, jika kamu mengetahui” (Al-Baqarah 278 – 280). 
Hal ini ditegaskan dalam penelitian Syahputra (2014). Dengan ada 
tercantumnya label halal dalam kemasan produk makanan atau minuman hal itu 
menjadi salah satu faktor yang mempengaruhi konsumen untuk membeli. Karena, 
label halal itu sangat dibutuhkan kususnya bagi orang islam. 
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Selain itu Dzakya juga menggunakan strategi dalam menjual produk dengan 
potongan harga jika konsumen membeli dalam ukuran besar. Potongan harga 
merupakan strategi penjualan yang banyak diminati dan dapat membuat keputusan 
pembelian pada konsumen. Hal ini diperkuat dengan penelitian yang 
menyatakanbahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 
konsumen (Irvan dan Andrew, 2016). 
Namun, masih banyak juga konsumen yang tidak menghiraukan dari segi 
harga. Konsumen akan memilih merek air mineral lain yang dapat dipercaya dan 
dapat diandalkan baik dari keragaman produk maupun kualitas airnnya karena 
dengan meminum produk dengan brand yang sudah dipercaya akan menimbulkan 
kepuasan tersendiri pada konsumen dan kebutuhan konsumen yang merasa 
kebutuhannya tersebut telah terpenuhi dengan baik (Sodiq, 2017). 
Lalu peningkatan penjualan Dzakya juga tidak luput dari strategi Word of 
mouth merupakan kesan yang didapat konsumen dari perusahaan retail. Word of 
mouth positif akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Ketika 
konsumen berbicara kesan positif maka akan memperluas pemasaran dan dapat 
meningkatkan penjualan. Hal tersebut diperkuat dari hasil penelitian (Lotulung et. 
all. 2015) bahwasannya WOM (word of mouth) berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Namun, saat ini strategi WOM belum terlalu 
diterapkan oleh konsumen Dzakya mengajak konsumen lain untuk mengkonsumsi 
produk tersebut.  
Banyak konsumen dalam mengambil keputusan pembelian biasannya 
mempertimbangkan citra merek tersebut. Mereka akan memilih produk yang dikenal 
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dan dapat diandalkan daripada produk yang kurang dikenal. Salah satunnya Anggi 
Prasetyo salah satu konsumen pada produk air mineral merek Aqua, ia mengatakan 
bahwa keputusannya untuk membeli produk Aqua karena, Aqua merupakan brand 
air mineral yang sudah terkenal dan saat ini menjadi market leader bagi perusahaan 
AMDK. Menurut Anggi, tingkat kesehatan dan kualitas Aqua airnya sudah tidak 
diragukan lagi.  
Terdapat banyak konsumen yang mengambil keputusan pembelian dengan 
membandingkan  merek yang lebih terkenal dan mereka tidak peduli dengan harga 
yang ditawarkan. Dalam benaknya jika suatu merek air minum tersebut sudah 
terkenal dan banyak dikonsumsi oleh orang secara keseluruhan, maka sangat jelas 
bahwa tingkat kualitas air mineral tersebut aman untuk dikonsumsi dan sangat baik 
untuk kesehatan. Sebagai contoh produk air mineral yang terkenal yaitu seperti 
merek Aqua, Ades, LeMinerale, Vit dll. Walaupun demikian, produk Air Mineral 
Dzakya tetap diminati oleh konsumen, dan banyak konsumen yang membeli produk 
Dzakya (Sodiq, 2017). 
Berdasarkan penjelasan yang diuraikan tersebut peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan judul “ Pengaruh WOM (Word Of Mouth), Harga dan 
Label Halal terhadap Keputusan Pembelian pada Produk Air Mineral Dzakya”. 
1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka dalam 
penelitian ini mengidentifikasi masalah, yaitu : 
1. Terjadi penurunan tingkat penjualan yang dialami PT. Dzakya Tirta Utama 
selama 3tahun terakhir secara terus menerus, diduga penurunan tersebut karena 
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pengaruh tingkat WOM, Harga, dan label halal terhadap keputusan pembelian 
pada produk air mineral Dzakya. 
1.3.Pembatasan Masalah 
Batasan masalah dalam penelitian diperlukan agar pembahasan yang ingin 
dilakukan dapat lebih fokus pada tujuan yang ingin dicapai dalam suatu penelitian 
tersebut. Batasan masalah dalam penelitian ini adalah: 
1. Penelitian ini hanya mengenai pengaruh WOM (Word Of Mouth), harga, dan 
label halal terhadap keputusan pembelian produk air mineral Dzakya. 
2. Penelitian ini dilakukan di PT. Dzkya Tirta Utaman, kecamatan karangpandan, 
kabupaten karanganyar. 
1.4. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang, identifikasi, dan batasan masalah yang 
dikemukakan diatas maka perumusan masalah dalam penelitian ini adalah : 
1. Apakah WOM (word of mouth) berpengaruh secara positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk air mineral Dzakya? 
2. Apakah Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk air mineral Dzakya? 
3. Apakah Label Halal berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk air mineral Dzakya? 
1.5. Tujuan penelitian 
Melihat uraian rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini adalah: 
1. Untuk mengetahui pengaruh WOM (word of mouth) terhadap keputusan 
pembelian produk air mineral Dzakya. 
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2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian produk air 
mineral Dzakya. 
3. Untuk mengetahui pengaruh Label Halal terhadap keputusan pembelian produk 
air mineral Dzakya. 
1.6. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik yan bersifat 
teoritis maupun praktis. 
1. Bagi akademisi 
Bagi akademisi penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 
sebagagai berikut : 
a. Mampu memberikan referensi bagi peneliti berikutnya terhadap masalah 
yang sama. 
b. Mampu mengembangkan dan menerapkan ilmu pengetahuan sampai sejauh 
mana teori-teori yang sudah diterapkan di lapangan sehingga hal-hal yang 
masih dirasa kurang dapat diperbaiki. 
2. Bagi praktisi 
Penelitian ini diharapkan sebagai bahan masukan dan pertimbangan bagi 
pihak perusahaan dalam mengetahui keputusan pembelian produk air minerl 
Dzakya yang ditawarkan perusahaan terhadap konsumen, sehingga nantinya 
dapat disusun strategi yang ampuh untuk meningkatkan penjualan rumah di masa 
yang akan dating terkait terkait dengan pengaruh WOM (word of mouth), harga, 
dan citra merek terhadap keputusan pembelian pada produk air mineral Dzakya. 
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1.7. Sistematika Penulisan 
Adapun sistematika penulisan skripsi adalah sebagai berikut : 
BAB I PENDAHULUAN 
Merupakan langkah pertama dalam melakukan penelitian dan menjadi 
kerangka pemikiran yang menjelaskan latar belakang masalah yang menguraikan 
WOM (word of mouth), harga, dan Label Halal terhadap keputusan pembelian 
produk air mineral Dzakya. Identifikasi masalah berisi berbagai masalah yang 
relevan yang mana didalamnya mewakili dari beberapa variabel yang diteliti. 
Batasan masalah menunjukkan objek yang diteliti. 
Rumusan masalah mengenaiapakah pengaruh WOM (worth of mouth), harga, 
dan Label Halal terhadap keputusan pembelian pada produk air mineral Dzakya. 
Tujuan dan kegunaan penelitian ini merupakan hal yang ingin dicapai sesuai latar 
belakang masalah, perumusan masalah dan hipotesis yang diajukan. Sistematika 
uraian singkat pembahasan dari tiap bab.  
 
BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
Menguraikan teori yang digunakan sebagai dasar penelitian. Isi dari bab ini 
adalah kajian teori yang mencangkup penjualan produk Dzakya, WOM (word of 
mouth), harga, label halal, dan keputusan pembelian.hasil penelitian yang relevan 
yang dapat dijadikan pertimbangan dalam perbandingan dalam penelitian. Kerangka 
berfikir merupakan penjelasan secara singkat tentang permasalahan yang diteliti dan 
hipotesis merupakan pertanyaan yang disimpulkan dari berbagai penelitian yang 
relevan.  
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BAB III METODE PENELITIAN 
Berisi tentang waktu dan wilayah penelitian, jenis penelitian, populasi, 
sampel, dan teknik pengambilan sampel, data dan sumber data, teknik pengumpulan 
data, variabel penelitian, penjelasan definisi operasional variabel dependen yaitu 
keputusan pembelian produk air mineral Dzakya, maupun variabel WOM (word of 
mouth), harga dan label halal. Penjelasan teknik analisis data dengan uji asumsi 
klasik, uji ketepatan model, analisis regresi linier berganda. 
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Menguraikan tentang analisis data dan pembahasan dari hasil penelitian ini 
menggunakan metode kuantitatif. Menguraikan tentang gambaran umum penelitian 
dilengkapi dengan profil PT. Dzakya Tirta Utama Kabupaten Karanganyar. 
Penjelasan hasil ujia sumsi klasik dengan uji normalitas, uji multikolinearitas, dan uji 
heteroskedastisitas. Penjelasan analisis regresi linier berganda. Penjelasan uji 
signifikan menggunkan uji t, serta pembehasan hasil analisis (pembuktian hasil 
hipotesis). 
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 
Berisi tentang kesimpulan hasil dari penelitian yang telah melalui beragam 
pengujian dan menjadi jawaban dari rumusan masalah dalam penelitian, keterbatasan 
penelitian yang dilakukan, dan memberikan saran-saran bagi peneliti selanjutnya. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1. Kajian teori 
2.1.1. Keputusan Pembelian 
1. Pengertian keputusan pembelian 
Perilaku pembeli dapat dinyatakan sebagai sebuah proses dimana individu-
individu berinteraksi dengan lingkungannya dengan tujuan mengambil keputusan-
keputusan dipasar untuk melakukan pembelian sesuai dengan apa yang 
dibutuhkan (Putri, et al, 2014). 
Tahap penilaian keputusan menyebapkan konsumen membentuk pilihan di 
antara beberapa merek yang tergabung dalam perangkat pilihan. Konsumen 
mungkin juga membentuk maksud untuk membeli dan cenderung membeli merek 
yang disukainnya,namun ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhinnya 
yang pertama adalah sikap orang lain yang mempengaruhi intensitas sikap negatif 
maupun positif terhadap suatu barang tersebut (Irawan, 1997: 41). 
Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk sebuah preferensi atas merk 
yang ada dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga membentuk niat untuk 
membeli pada sebuah merk yang disukai. Dalam melaksanakan maksud 
pembelian, konsumen mengambil lima subkeputusan: merek, dealer, kuantitas, 
waktu, dan metode pembayaran. Dalam pembelian produk sehari – hari, 
keputusan lebih kecil dan kebebasannya juga lebih kecil (Kotler, 2007: 240). 
Menurut Kotler dan Keller (2008:12) kebutuhan adalah syarat dasar 
manusia. Orang membutuhkan udara, makanan, air, pakaian, dan tempat tinggal 
untuk dapat bertahan hidup. Keputusan untuk membeli sebenarnya merupakan 
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kumpulan dari sejumlah keputusan. Setiap keputusan membeli mempunyai 
struktur sebanyak tujuh komponen. Komponen-komponen tersebut antara lain 
yaitu kepuasan tentang jenis produk, keputusan tentang bentuk produk, keputusan 
tentang merek produk, keputusan tentang penjualnya, keputusan tentang jumlah 
produk, keputusan tentang waktu pembelian, dan keputusan tentang pembayaran. 
Tjiptodjojo (2012) menyatakan bahwa keputusan pembelian disasarkan 
pada bagaimana konsumen menganggap harga dan berapa harga aktual saat ini 
yang mereka pertimbangakan. bukan harga yang dinyatakan pemasar. Artinya, 
harga yang dipilih konsumen dalam tahap pembelian merupakan harga dalam 
presepsi konsumen yang terbentuk selama tahap pencarian informasi serta 
pengetahuan, baik secara afektif maupun kognitif.  
2. Perilaku Pasca Pembelian 
Setelah pembelian, konsumen mengalami konflik karena melihat fitur 
menghawatirkan tertentu atau mendengar hal – hal menyenangkan tentang merek 
lain dan waspada terhadap informasi yang mendukung. Untuk itu pemasar harus 
mengamati antara lain: (Keller, 2008: 190) 
a. Kepuasan pascapembelian, kepuasan merupakan fungsi harapan dan kinerja 
anggapan produk. Hal ini menentukan apakah pelanggan membali produk 
kembali dan bicara hal – hal menyenangkan atau sebaliknya. Jika kinerja 
tidak memenuhi harapan maka konsumen kecewa, dan jika melebihi kinerja 
konsumen sangat puas.  
b. Tindakan pascapembelian, jika konsumen merasa puas akan produk yang 
tekah dibeli, maka konsumen mungkin akan kembali lagi untuk membeli dan 
mengatakan hal – hal yang baik akan produk tersebut terhadap orang lain. 
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Jika konsumen kecewa, maka akan mengembalikan atau mengkomplain 
terhadap pihak perusahaan serta mengatakan ke konsumen lain bahwa tidak 
puas akan produk tersebut. 
c. Penggunaan dan penyingkiran pasca pembelian, salah satu peluang untuk 
meningkatkan frekuensi penggunaan produk ketika presepsi konsumen 
terhadap produk beda dari kenyataan. Semakin cepat konsumen 
mengkonsumsi sebuah produk, semakin cepat pula mereka membeli produk 
tersebut. 
3. Risiko Dalam Keputusan Pembelian 
Keputusan konsumen untuk menunda atau menghindari keputusan 
pembelian sangat dipengaruhi oleh resiko yang difikirkan. Terdapat beberapa 
resiko konsumen dalam mengkonsumsi dan membeli sebuah produk (Keller, 
2008: 189) 
a. Risiko fungsional – produk tidak berkinerja sesuai harapan. 
b. Risiko fisik – produk menimbulkan ancaman terhadap kesejahteraan atau 
kesehatan fisik dari pengguna maupun orang lain. 
c. Risiko fungsional – produk tidak setara dengan yang dibayarkn. 
d. Risiko social – produk menimbulkan rasa malu terhadap orang lain. 
e. Risiko psikologis – produk mempengaruhi kesejahteraan mental dari 
pengguna. 
f. Risiko waktu – kegagalan produk mengakibatkan biaya peluang karena 
menemukan produk lain yang memuaskan.  
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2.1.2. WOM (Word of Mouth) 
1. Pengertian WOM (word of mouth). 
Santoso (2008:1), Mendefinisikan WOM (Word of Mouth Marketing 
Assoctation) adalah suatu aktifitas di mana konsumen memberikan informasi 
mengenai suatu merek atau produk kepada konsumen lain.Word of Mouth 
communication adalah sebuah tindakan yang memang dilakukan untuk 
memperbesar efek yang memikat, publikasi di Koran ataupun event yang akan 
dibicarakan orang secara terus-menerus. 
Santoso (2008:1) Word of Mouth Marketing adalah kegiatan pemasaran 
yang memicu konsumen untuk membicarakan suatu produk.Hipotesis ketiga 
menunjukan nilai koefisien yang positif dan signifikan. Jadi dapat di nyatakan 
bahwa wom berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
word of mouth dilakukan ketika perusahaan melakukan kampanye yang 
dirancang untuk mendorong atau mempercepat penyampaian word of mouth 
kepada konsumen. Perusahaan berusaha menginformasikan produknya kepada 
masyarakat sehingga masyarakat nantinya mengenal dan kemudian membeli 
produk perusahaan tersebut (Nugraha et, al, 2015). 
Penyampaian komunikasi secara word of mouth dipengaruhi oleh beberapa 
faktor. Honkins (dalam Huda, 2010 : 18), menyebutkan dua faktor yang 
mempengaruhi komunikasi word of mouth yaitu faktor emosional dan faktor 
kognisi. Faktor emsional merupakan faktor yang timbul dari adanya keinginan, 
kebutuhan dan harapan yang disimulasikan oleh kejadian yang menimbulkan 
kecemasan. Sedangkan faktor kognisi adalah faktor yang timbul dari adanya 
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ketidakpastian dan ketidakmampuan dalam memprediksi sesuatu. Komunikasi 
word of mouth memiliki beragam pola penyebaran. 
Dalam penelitian Putri et, al (2014) word of mouth berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian, baik secara parsial maupun simultan. 
Variabel bebas yang memiliki pengaruh paling besar terhadap keputusan 
pembelian adalah variabel word of mouth. 
Kunci utama dari word of mouth adalah pelaku word of mouth harus 
memiliki opinion leader yaitu orang yang memiliki kekuatan untuk 
mempengaruhi sebuah keputusan (influencer). Para opinion leader pada umumnya 
akan lebih didengar karena opinion leader mungkin dianggap memiliki 
pengetahuan dan pengalaman yang lebih. Opinion leader merupakan aset penting 
bagi perusahaan. Ketika sudah mampu memuaskan konsumen, maka akan sangat 
menentukan efektifitas dari word of mouth yang dilakukan (Subandi, 2016). 
Menurut Hasan (2010:32) word of mouth adalah tindakan konsumen 
memberikan informasi kepada konsumen lain dari seseorang kepada orang lain 
(antar pribadi) non-komersial baik merek, produk maupun jasa. Dalam penelitian 
lain mengatakan bahwa word of mouth berpengaruh signifikan terhadap variabel 
kepuasan konsumen melalui variabel keputusan pembelian (Nugraha et, al, 2015).  
Menurut Sernovitz (2009:31), terdapat lima dimensi word of mouth, yaitu : 
a. Talkers (pembicara), ini adalah kumpulan target dimana mereka yang akan 
membicarakan suatu merek biasa disebut juga influencer. Talkers ini bisa 
siapa saja mulai dari teman, tetangga, keluarga, dan lain-lain. 
b. Topic (topik) ini berkaitan dengan apa yang dibicarakan oleh talker. Topik ini 
berhubungan dengan apa yang ditawarkan oleh suatu merek. Seperti tawaran 
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spesial, diskon, produk baru, atau pelayanan yang memuaskan. Topik yang 
baik adalah topik yang simple, mudah dibawa, dan natural. 
c. Tools (alat), ini merupakan alat penyebaran dari topic dan talker. Topik yang 
telah ada juga membutuhkan suatu alat yang membantu agar topik atau pesan 
dapat berjalan. Alat ini membuat orang mudah membicarakan atau 
menularkan produk atau jasa perusahaan kepada orang lain. 
d. Talking part (partisipasi), dengan media orang dan pembahasan yang tepat 
maka yang perlu dilakukan kemudian adalah mencari waktu atau momen 
yang tepat untuk melakukan hal tersebut. Pemasar harus dapat mencari dan 
mengidentifikasi momen yang tepat guna membuat keseluruhan proses word 
of mouth ini berjalan dengan efektif dan dengan efek yang besar. Tanpa 
momen atau waktu yang tepat maka proses ini tidak akan bertahan lama dan 
akan mati atau bahkan berbalik dan malah menjadi merugikan. 
e. Tracking (pengawasan), suatu tindakan perusahaan untuk mengawasi serta 
memantau respon konsumen. Hal ini dilakukan agar perusahaan dapat 
mempelajari masukan positif atau negatif konsumen, sehingga dengan begitu 
perusahaan dapat belajar dari masukan tersebut untuk kemajuan yang lebih 
baik. 
2.1.3. Harga  
1. Pengertian harga 
Harga adalah satu-satunnya unsur dalam bauran pemasaran yang 
menghasilkan pendapatan penjualan. Unsur-unsur lainnya jelas mengakibatkan 
keluarnya biaya. Dengan demikian masih banyak perusahaan yang tidak 
menggarap masalah harga jual ini dengan baik. Kesalahan-kesalahan yang 
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umumnya terjadi ialah: penetapan harga sangat mengarah terhadap biaya: harga 
jual kurang sering ditinjau padahal pasar selalu berubah; harga jual ditentukan 
secara tersendiri, lepas dari bauran pemasaran dan bukannya merupakan satu 
unsur yang terpadu dalam strategi penempatan pasar (Kotler,1993: 120). 
Menurut Kotler dan Armstrong (2008:345), harga adalah jumlah uang 
yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa dan jumlah nilai yang dipertukarkan 
konsumen untuk manfaat yang dimiliki atau menggunakan produk dan jasa 
tersebut. Kebijakan penetapan harga harus selaras dengan kebijakan-kebijakan 
penetapan harga perusahaan. 
Menurut Irawan et. all, (1996: 110) definisi harga yaitu pencerminan dari 
nilai. Harga, nilai, dan faedah merupakan istilah yang saling berhubungan. Faedah 
adalah atribut barang yang memuaskan kebutuhan. Nilai adalah ungkapan secara 
menarik dalam pertukaran. Sedangkan yang dipakah istilah yaitu harga. Jadi harga 
yaitu nili yang dinyatakan dalam rupiah. 
Keputusan pembelian didasarkan pada bagaimana konsumen menganggap 
harga dan berapa harga aktual saat ini yang mereka pertimbangkan, bukan harga 
yang dinyatakan pemasar. Pelanggan mungkin memiliki batas bawah harga yang 
dimana harga yang lebih rendah dari batas itu manandakan kualitas buruk atau 
kualitas yang tidak dapat diterima, dan juga batas atas harga yang dimana harga 
yang lebih tinggi dari batas itu dianggap terlalu berlebihan dan tidak sebanding 
dengan uang yang dikeluarkan (Kotler dan Keller, 2007:487). 
Hasil penelitian dari Lotulung et, al (2015) menunjukkan Harga memiliki 
pengaruh signifikan dan parsial terhadap Keputusan Pembelian. Suatu harga dapat 
berbicara terhadap produknya dan menunjukkan citra produknya. Suatu harga 
19 
 
dengan harga tinggi dapat menciptakan image pada kualitas yang tinggi (Indriyo, 
2012: 278).   
2. Penetapan Harga 
Sepanjang sejarah, pada umumnya harga ditetapkan melalui negosiasi 
antara penjual dan pembeli. “tawar – menawar” masih merupakan permainan di 
beberapa wilayah. Menetapkan sebuah harga untuk semua pembeli merupakan 
gagasan yang relative modern yang muncul bersama dengan perkembangan dunia 
eceran berskala besar pad akhir abad ke Sembilan belas. F.W. Woolworth, Tiffany 
dn Co., Jhon Wanamaker, dan lain – lainnya mengiklankan “ kebijakan suatu 
harga yang ketat” karena perusahaan – perusahaan tersebut menjual begitu banyak 
barang, dan mengawasi begitu banyak karyawan. (Keller, 2008: 87)  
3. Tujuan Penetapan Harga  
Menurut Indriyo (2012: 276) ada beberapa tujuan untuk menetapkan harga 
sebuah produk yang akan dijual di pasaran. Adapun tujuan harga tersebut yaitu: 
a. Mencapai target pengembalian investasi atau modal suatu perusahaan. 
b. Memaksimalkan profit perusahaan dalam menjual produk. 
c. Sebagai alat persaingan untuk mengalahkan competitor perusahaan lain yang 
mempunyai produk yang sama. 
d. Menyeimbangkan atau menyesuaikan ukuran harga dalam suatu produk yang 
diproduksi. 
e. Sebagai penentu market share, karena suatu harga dapat diperkirakan naik 
atau turunnya sebuah penjualan. 
4. Metode Penetapan Harga 
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Menurut Tjiptono (1998 : 158) ada tujuh metode penetapan harga yang 
termasuk dalam metode penetapan harga berbasis permintaan yaitu: 
a. Skimming Pricing, menetapkan harga tinggi bagi suatu produk baru atau 
inovatif selama tahap perkenalan, kemudian menurunkan harga tersebut pada 
saat persaingan mulai ketat. 
b. Penetration pricing, menetapkan harga baru dengan harga rendah dengan 
harapan akan memperoleh volume penjualan yang besar dengan waktu relatif 
singkat. 
c. Prestige Pricing, harga dapat digunakan oleh pelanggan sebagai ukuran 
kualitas atau prestise suatu barang atau jasa. 
d. Price Lining, digunakan apabila perusahaan menjual produk lebih dari satu 
jenis 
e. Demand-Backward Pricing, berdasarkan satu target harga tertentu kemudian 
perusahaan menyesuaikan kualitas-kualitas komponen produknya.  
f. Bundle pricing, penetapan harga dengan harga paket dengan dua atau lebih 
produk dalam satu paket. 
g. Odd Pricing, harga ditetapkan dengan angka ganjil mendekati harga genap. 
2.1.4. LABEL HALAL 
1. Label Halal  
Kata halal berasal dari bahasa Arab yang berarti “melepaskan” dan “tidak 
terikat”,  secara etimologi halal berarti hal-hal yang boleh dan dapat dilakukan 
karena bebas atau tidak terikat dengan ketentuan-ketentuan yang melarangnya. 
Atau diartikan sebagai segala sesuatu yang bebas dari bahaya duniawi dan 
ukhrawi. 
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Sedangkan labelisasi halal adalah perizinan pemasangan kata “HALAL” 
pada kemasan produk dari suatu perusahaan oleh Badan POM. Izin pencantuman 
”LABEL HALAL” pada kemasan produk makanan yang dikeluarkan oleh Badan 
POM didasarkan rekomendasi MUI dalam bentuk Sertikat Halal MUI. Sertifikat 
Halal MUI dikeluarkan oleh MUI berdasarkan hasil pemeriksaan LP POM MUI 
(Agustian dan Sujana,2013). 
2. Pengertian Label Halal 
Para produsen produk modern harus memberikan label pada kemasannya. 
“label adalah bagian dari sebuah barang yang berupa keterangan (kata-kata) 
tentang barang tersebut atau penjualnya”. Labeling berkaitan erat dengan 
pemasaran.label merupakan bagian dari suatu produk yang menyampaikan 
informasi mengenai produk dan penjual. Sebuah label bisa merupakan bagian dari 
kemasan, atau bisa pula merupakam tanda pengenal yang menempel atau melekat 
pada poduk. Secara garis besar terdapat tiga macam label (Sunyoto, 2012 :124 
dalam Khasanah et, all, 2014), yaitu: 
a. Brand label, yaitu nama merek yang diberikan pada produk atau dicantumkan 
pada kemasan. 
b. Descriptive label, yaitu label yang memberikan informasi obyektif mengenai 
penggunaan, konstruksi/perhatian, pembuatan, dan kinerja produk, serta 
karakteristik-karakteristik lainnya yang berhubungan dengan produk. 
c. Grade label, label yang mengidentifikasikan penilaian kualitas produk dengan 
suatu huruf, angka, atau kata. 
3. Ayat dan hadist tentang produk halal 
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Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah dan tinggalkan 
sisa riba (yang belum dipungut) jika kamu orang-orang yang beriman. Maka jika 
kamu tidak mengerjakan (meninggalkan sisa riba), maka ketahuilah, bahwa Allah 
dan Rasul-Nya akan memerangimu. Dan jika kamu bertobat (dari pengambilan 
riba), maka bagimu pokok hartamu; kamu tidak menganiaya dan tidak (pula) 
dianiaya. Dan jika (orang berutang itu) dalam kesukaran, maka berilah tangguh 
sampai dia berkelapangan. Dan menyedekahkan (sebagian atau semua utang) itu, 
lebih baik bagimu, jika kamu mengetahui” (Al-Baqarah 278 – 280). 
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Dari Abu Abdillah an–Nu’man bin Basyir radhiallahu ‘anhu beliau 
berkata, aku mendengar Rasulullah shallallahu ‘alaihi wa sallam bersabda, 
“Sesungguhnya yang halal itu jelas, dan yang haram itu jelas, dan di antara 
keduanya terdapat perkara-perkara syubhat (samar, belum jelas) yang tidak 
diketahui oleh kebanyakan orang. Maka barangsiapa yang menjaga (dirinya) dari 
syubhat, ia telah berlepas diri (demi keselamatan) agama dan kehormatannya. Dan 
barangsiapa yang terjerumus ke dalam syubhat, ia pun terjerumus ke dalam (hal-
hal yang) haram. Bagaikan seorang penggembala yang menggembalakan hewan 
ternaknya di sekitar kawasan terlarang, maka hampir-hampir (dikhawatirkan) akan 
memasukinya. Ketahuilah, sesungguhnya setiap penguasa (raja) memiliki 
kawasan terlarang. Ketahuilah, sesungguhnya kawasan terlarang Allah adalah hal-
hal yang diharamkan-Nya. Ketahuilah, sesungguhnya di dalam tubuh terdapat 
segumpal daging. Apabila segumpal daging tersebut baik, baiklah seluruh 
tubuhnya, dan apabila segumpal daging tersebut buruk, buruklah seluruh 
tubuhnya. Ketahuilah, segumpal daging itu adalah hati.” (Diriwayatkan oleh Al-
Bukhari dan Muslim). 
2.2.  Hasil Penelitian Yang Relevan 
1. Hasil penelitian dari Lotulung, et al. (2015) yang berjudul “Pengaruh Kualitas 
Produk, Harga, Dan Wom (Word Of Mouth) Terhadap Keputusan Pembelian 
Handphone Evercoss Pada Cv.Tristar Jaya Globalindo Manado”. Populasi 
dalam penelitian ini adalah semua pelanggan yang telah membeli dan 
memakai handphone Evercoss, lalu sampel sebnyak 50 responden. hasil 
penelitiannya  menunjukkan Harga dan WOM memiliki pengaruh signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian handphone Evercoss dan secara parsial Harga 
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dan WOM berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Manajemen 
perusahaan sebaiknya meningkatkan kualitas produk dengan terus berinovasi 
dan menyesuaikan sehingga dapat memberikan kepuasan bagi para 
konsumen. 
2. Hasil penelitian dari Sari dan Yuniati  (2016) yang berjudul ” Pengaruh Harga 
Citra Merek Dan Word Of Mouth Terhadap  Keputusan Pembelian 
Konsumen”. Penelitian ini termasuk penelitian kuantitatif. Populasi dalam 
penelitian ini adalah semua konsumen panties Pizza dengan sampel berjumlah 
100 responden. Hasil dari penelitian tersebut menunjukan bahwa harga 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Panties 
Pizza Sidoarjo dengan nilai α = 0,000 dan b = 0,552, word of mouth 
mempunyai pengaruh signifikan terhdap keputusan pembelian konsumen 
Panties Pizza Sidoarjo dengan nilai α = 0,000 dan b = 0,306. 
3. Hasil penelitian dari Khasanah et, al (2014) dengan judul “Pengaruh 
Kemasan, Label Halal, Dan Pengetahuan Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian Konsumen (Studi Pada Konsumen Kosmetik Wardah Di Kota 
Palembang)”. Penelitian ini termasuk jenis penelitian kuantitatif. Populasi 
dalam penelitin ini adalah wanita konsumen wardah yang berusia 18 tahun, 
lalu penelitian ini mengambil sampel dengan jumlah 100 responden. Hasil 
penelitian Hasil yang diperoleh menunjukkan bahwa pengaruh Label Halal 
(X2) sebagai simultan Pada Keputusan Pembelian (Y) adalah 58,4%. Variabel 
yang memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 
4. Hasil penelitian dari Agustina dan Sujana (2013) dengan judul “Pengaruh 
Labelisasi Halal Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Studi Kasus 
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Pada Produk Wall’s Conello”. Populasi dalam penelitian ini adalah 
Mahasiswa STIE Kesatuan Bogor dengan jumlah sampel 100 responden. 
Hasil penelitiannya  Hasil analisis pengaruh pelabelan halal terhadap 
keputusan pembelian konsumen Muslim memperoleh persamaan regresi Y = 
9,943 + 0,761 X, dapat diartikan bahwa, jika nilainya 1 maka keputusan 
pembelian label halal akan meningkat sebesar 0,761, atau Dengan kata lain 
dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian Wall's Conello saat ini adalah 
9.943. Dengan koefisien korelasi sebesar 0,705, artinya ada hubungan yang 
signifikan dengan kedekatan hubungan antara kuat dan positif pelabelan 
keputusan pembelian konsumen halal Muslim. Sedangkan untuk konsumen 
non muslim mendapatkan persamaan regresi Y = 1,469 + 1,003 X. Dengan 
koefisien korelasi 0,623 yang berarti ada hubungan yang signifikan dengan 
kedekatan hubungan antara pelabelan kuat dan positif halal. 
5. Hasil penelitian dari Syahputra dan Hamaraon (2004) dengan judul 
“Pengaruh Labelisasi Halal Terhadap Keputusan Masyarakat Kecamatan 
Perbaungan Dalam Pembelian Produk Makanan Dalam Kemasan”. Populasi 
dalam penelitian ini yaitu penduduk kecamatan perbaungan. Sampel yang 
diperoleh sebesar 60 responden. Hasil menunjukkan bahwa Berdasarkan pada 
penilaian terhadap minat beli, maka dapat disimpulkan bahwa mayoritas 
konsumen di kecamatan perbaungan setuju kalau dengan adanya label halal 
yang tertera di dalam kemasan menjadi salah satu faktor yang mempengaruhi 
minat beli konsumen 
6. Hasil penelitian dari Khasanah (2015) dengan judul “Analisis Pengaruh 
Harga, Kualitas Produk Dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Air 
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Minum Dalam Kemasan Merek Pelangi Kemasan 600ml Di Semarang”. Hasil 
penelitian analisis dengan menggunakan SPSS menunjukkan bahwa Price 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Kualitas 
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
7. Hasil penelitian dari Subandi (2016) dengan judul “Pengaruh Promosi Word 
Of Mouth Dan Preferensi Merek Terhadap Keputusan Pembelian”. Penelitian 
ini termasuk penelitian kualitatif. Populasi pada penelitian ini merupakan 
konsumen yang membeli produk PT. Sun Flower sebanyak 50 responden. 
Berdasarkan Hasil analisis yang telah dilakukan diketahui bahwa kedua 
variabel promosi word of mouth dan preferensi merek berpengaruh secara 
simultan dan parsial terhadap keputusan pembelian PT. Sun Flower. Variabel 
preferensi merek (X2) berpengaruh paling dominan terhadap keputusan 
pembelian. Variabel bebas yang diteliti pada penelitian ini memiliki pengaruh 
sebesar 33,2% apabila dilihat dari koefisien determinasi (R2). 
8. Hasil penelitian dari Nugraha et, al (2014) dengan judul PENGARUH 
WORD OF MOUTH TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DAN 
KEPUASAN KONSUMEN (Studi Pada Konsumen Kober Mie Setan Jalan 
Simpang Soekarno-Hatta Nomor 1-2 Malang). Populasi dari penelitian ini 
adalah konsumen kober mie setan yang membeli berdasarkan word of mouth 
dengan total sampel sebanyak 116 orang responden. Hasil dari penelitian ini 
menjelaskan bahwa: variabel word of mouth berpengaruh signifikan terhadap 
variabel keputusan pembelian variabel word of mouth berpengaruh signifikan 
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terhadap variabel kepuasan konsumen melalui variabel keputusan pembelian 
sebagai variabel mediator. 
9. Hasil penelitian dari Larasati dan Sari (2016) dengan judul (Pengaruh 
Kualitas Produk, Harga Dan Word Of Mouth Terhadap Proses Keputusan 
Pembelian (Studi Pada Konsumen Martabak Jayaraga Jalan Terusan 
Buahbatu Bandung). Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh 
konsumen yang pernah melakukan pembelian di Martabak Jayaraga 
dengan jumlah 100 responden. Hasil penelitian Hasil penelitian 
menunjukan bahwa harga dan word of mouth berpengaruh signifikan 
terhadap proses keputusan pembelian. 
2.3. Kerangka Berpikir 
Gambar 2.1 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Khasanah et, al (2014), Lotulung, et al. (2015), Sari dan Yuniati  (2016) 
2.4. Hipotesis  
Menurut sugiono (2015: 64) hipotesis adalah jawaban sementara atas 
rumusan masalah penelitian, dimana rumusan masalah itu telah dinyatakan 
        HARGA 
      LABEL HALAL 
         WOM 
KEPUTUSAN     
PEMBELIAN 
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sebagai salah satu bentuk kalimat pertanyaan. Dikatakan sementara karena 
jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum 
dinyatakan dalam pada data-data empiris yang diperoleh berdasarkan 
pengumpulan data. Hipotesis atau jawaban sementara atas permasalahn pokok 
yang dikemukakan adalah sebagai berikut : 
1. Pengaruh WOM (Word Of Mouth) Terhadap Keputusan Pembelian 
WOM (Word of Mouth) adalah suatu aktifitas dimana konsumen 
memberikan informasi mengenai suatu merek atau produk kepada konsumen 
lain, dan memang dilakukan untuk memperbesar efek yang memikat, publikasi 
di Koran ataupun event yang akan dibicarakan orang secara terus-menerus. 
Dapat dinyatakan bahwa wom berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian Lotulung, et al (2015). Hasil penelitian ini sesuai dengan 
penelitian Sari (2016) yang menyatakan variabel Word of Mouth secara parsial 
berpengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian, Sehingga dapat 
disimpulkan hipotesis sebagai berikut: 
H1: WOM (Word of Mouth) Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan 
Pembelian Produk Air Mineral Dzakya. 
2. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 
Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa, 
atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena 
memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Harga memiliki manfaat 
yang besar terhadap tingkat kepuasan konsumen karena dengan harga yang 
terjangkau maka konsumen akan merasa puas sedangkan penetapan harga yang 
tidak sesuai akan berpengaruh pada kepuasan konsumen Lotulung, et al (2015. 
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Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian oleh Sari (2016) yang menyatakan 
bahwa variabel harga secara parsial mempunyai pengaruh yng signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Sehingga dapat disimpulkan hipotesis sebagai berikut: 
H2: Harga Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian Produk 
Air Mineral Dzakya. 
3. Pengaruh Label Halal Terhadap Keputusan Pembelian  
Muslim memiliki peraturan yang standar dalam tingkah laku hidup. Tak 
terkecuali dengan pola konsumsi yang ditetapkan Islam. Peran syariat dalam 
syariah mewajibkan umat Islam untuk mengkonsumsi segala sesuatu yang halal 
dan melarang memakan hal-hal yang najis. Bagi umat Islam, mengambil halal dan 
baik (Thayib) adalah manivestasi ketaatan dan pengabdian kepada Tuhan. Maka 
dari itu label halal berpengaruh terhadap keputusan pembelian Agustian dan 
Sujana (2013). Penelitian ini didukung oleh penelitian Syahputra (2014). Dengan 
ada tercantumnya label halal dalam kemasan produk makanan menjadi salah satu 
faktor yang mempengaruhi konsumen untuk membeli. Dapat disimpulkan 
hipotesis sebagai berikut; 
H3: Label Halal Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian Produk 
Air Mineral Dzakya. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1.  Waktu dan Wilayah Penelitian 
3.1.1. Waktu Penelitian 
Waktu yang digunakan dalam melakukan penelitian ini adalah mulai dari 
Bulan Agustus 2017 sampai selesai. Waktu digunakan dalam melakukan penelitian 
ini dimulai dari penyusunan proposal penelitian sampai selesai tersusunnya laporan 
penelitian. 
3.1.2. Wilayah Penelitian 
Penelitian ini dilakukan pada konsumen air mineral Dzakya yang berada di 
kota Surakarta. 
3.2.  Jenis Penelitian 
Penelitian yang dilakukan termasuk ke dalam penelitian kuantitatif karena 
tujuan penelitian adalah untuk membuktikan hipotesis, menggunakan instrumen 
penelitian. Penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang digunakan untuk 
meneliti populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan sampel umumnya 
dilakukan secara random, pemgumpulan data menggunakan instrumen penelitian, 
analisis data bersifat kuantitatif atau statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis 
yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2012: 13). Pada penelitian ini metode kuantitatif 
digunakan untuk mengetahui ketepatan model variabel WOM (worth of mouth), 
harga, dan label halal terhadap keputusan pembelian produk air mineral Dzakya. 
3.3. Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1. Populasi
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Populasi merupakan wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik sesuatu yang ditetapkan oleh peneliti 
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2013: 148). 
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen produk air mineral Dzakya. 
3.3.2. Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah karakteristik yang dimiliki oleh populasi. 
Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada 
populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat 
menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu. Apa yang dipelajari dari 
sampel, kesimpulannya akan dapat diberlakukan untuk populasi (Sugiyono, 2013: 
149). 
Penentuan jumlah sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan 
menggunakan rumus yang dikemukakan oleh Ferdinand (Ferdinand, 2014: 175) 
N  = Z2 : 4(Moe)2 
Z  = tingkat keyakinan yang dibutuhkan dalam penelitian sampel. 
Moe  = Margin of error, atau tingkat kesalahan maksimum yang 
dapat ditolerir. 
N  = Besarnya sampel 
Alasan menggunakan rumus tersebut adalah karena jumlah populasi yang 
tidak diketahui secara pasti. Tingkat keyakinan yang digunakan adalah 95% atau Z = 
1,96 dan Moe 10% (0,1). Maka dapat dihitung sebagai berikut: 
N =
1,962
4(0,1)
=
3,8416
0,04
= 96,04
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Berdasarkan hasil penghitungan diatas dapat diketahui jumlah sampel sebesar 
96,04 sampel, untuk mempermudah dalam penelitian maka sampel dapat dibulatkan 
menjadi 100 sampel. 
3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampling peneliti menggunakan non-probability 
sampling yaitu apabila sampling yang digunakan tidak memiliki sampling frame, 
karena tidak mengetahui besarnnya populasi. jenisnya adalah purposive sampling 
yaitu memilih sampling yang peneliti telah mempunyai informasi yang dibutuhkan 
dalam suatu kelompok sasaran tertentu (Ferdinan, 2014: 179). Peneliti dalam 
penelitian ini mengambil sampel sebanyak 100 responden.. Sampel dalam penelitian 
ini terdiri dari konsumen produk air mineral Dzakya. 
3.4.  Data dan Sumber Data 
Teknik pengumpulan data menurut Sugiono (2011: 308) adalah langah dalam 
penelitian untuk mendapatkan data sesuai dengan standar data yang diterapkan. 
Sugiono (2011: 308) juga menambahkan bahwa sumber data dalam penelitian 
kuantitatif terdapat dua sumber, yaitu sumber primer dan sumber sekunder.  
3.4.1. Data Primer 
Sumber data primer adalah sumber data yang lansgsung memberikan data 
kepada pengumpul data dan diperoleh melalui penyebaran kuisioner. Dalam 
penelitian ini sumber primer adalah produk air mineral Dzakya. Lalu, penyebaran 
kuisoner dilakukan pada konsumen air mineral Dzakya. 
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3.4.2. Data Sekunder 
Data sekunder merupakan data yang diperoleh dari penelitian pustaka yang 
meliputi buku, jurnal, tesis, dan data–data yang berhubungan dengan masalah yang 
penulis kemukakan (Arikunto, 2002: 36). Dalam penelitian ini merupakan data yang 
diperoleh dari buku, jurnal dan data mengenai profil serta data penjualan PT. Dzakya 
Tirta Utama Karanganyar. 
3.5.  Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah survei, kuesioner 
(angket). Instrumen penelitian merupakan alat bantu yang digunakan oleh peneliti 
untuk mengumpulkan data penelitian dengan cara melakukan pengukuran 
(Widoyoko, 2012: 51). Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
kuesioner. 
Pengukuran variabel dilakukan dengan menggunakan skala Likert, dengan 
skala likert maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator variabel 
(Sugiyono, 2013: 168). Sehingga dalam penelitian ini menggunakan 5 alternatif 
jawaban “sangat tidak setuju”, “tidak setuju”, “netral”, “setuju” dan “sangat setuju”. 
Skor yang diberikan adalah sebagai berikut: 
Sangat Tidak Setuju  = skor 1 
Tidak Setuju   = skor 2 
Netral    = skor 3 
Setuju    = skor 4 
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Sangat Setuju   = skor 5 
Data yang diperoleh dalam penelitian ini perlu dianalisis lebih lanjut agar 
dapat ditarik suatu kesimpulan yang tepat, maka keabsahan dalam penelitian ini 
sangat di tentukan oleh alat ukur variabel yang akan diteliti. Untuk itu dalam 
penelitian ini akan dilakukan uji validitas dan uji reliabilitas. 
3.6.  Variabel Penelitian 
Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah variabel dependen dan 
independen. 
3.6.1. Variabel Dependen (Y) 
Variabel ini sering disebut sebagai variabel respon, output, kriteria, 
konsekuen. Dalam Bahasa Indonesia sering disebut sebagai variable terikat. Variabel 
terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya 
variabel bebas (Ferdinand, 2014: 79). Adapun variabel dependent dalam penelitian ini 
adalah keputusan pembelian. 
3.6.2. Variabel Independen (X) 
Adapun variabel independen atau variabel bebas dalam penelitian ini adalah 
WOM (word of mouth), harga dan label halal. 
3.7. Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional variabel adalah bagian yang mendefinisikan sebuah 
konsep/variabel agar dapat diukur, dengan cara melihat pada dimensi (indikator) dari 
sebuah konsep/variabel (Noor, 2012: 97). Definisi masing–masing variabel dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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3.7.1. WOM (word of mouth) 
Menurut Hasan (2010:230) word of mouth merupakan bagian dari strategi 
promosi dalam kegiatan pemasaran yang menggunakan “orang ke orang” yang puas 
untuk meningkatkan kesadaran produk dan menghasilkan tingkat penjualan tertentu. 
Komunikasi dari mulut ke mulut menyebar melalui jaringan bisnis, social dan 
masyarakat yang dianggap sangat berpengaruh. Indikator word of mouth sebagai 
berikut: 
1. Konsumen mendapatkan informasi tentang perusahaan. 
2. Konsumen terdorong untuk melakukan pembelian dikarenakan motivasi dari orang 
lain. 
3. Mendapatkan rekomendasi dari orang lain. 
3.7.2. Harga  
Harga adalah satu-satunnya unsur dalam bauran pemasaran yang 
menghasilkan pendapatan penjualan. Unsur-unsur lainnya jelas mengakibatkan 
keluarnya biaya. Dengan demikian masih banyak perusahaan yang tidak menggarap 
masalah harga jual ini dengan baik. Kesalahan-kesalahan yang umumnya terjadi 
ialah: penetapan harga sangat mengarah terhadap biaya: harga jual kurang sering 
ditinjau padahal pasar selalu berubah; harga jual ditentukan secara tersendiri, lepas 
dari bauran pemasaran dan bukannya merupakan satu unsur yang terpadu dalam 
strategi penempatan pasar (Kotler,1993: 120). 
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Indikator dari harga sebagai berikut (setiawati dan sari, 2016): 
1. Harga terjangkau. 
2. Daya saing harga. 
3. Kesesuaian harga dengan kualitas produk. 
3.7.3. Label Halal 
Kata halal berasal dari bahasa Arab yang berarti “melepaskan” dan “tidak 
terikat”, secara etimologi halal berarti hal-hal yang boleh dan dapat dilakukan karena 
bebas atau tidak terikat dengan ketentuan-ketentuan yang melarangnya. Atau 
diartikan sebagai segala sesuatu yang bebas dari bahaya duniawi dan ukhrawi. 
Sedangkan labelisasi halal adalah perizinan pemasangan kata “HALAL” pada 
kemasan produk dari suatu perusahaan oleh Badan POM. Izin pencantuman ”LABEL 
HALAL” pada kemasan produk makanan yang dikeluarkan oleh Badan POM 
didasarkan rekomendasi MUI dalam bentuk Sertikat Halal MUI. Sertifikat Halal MUI 
dikeluarkan oleh MUI berdasarkan hasil pemeriksaan LP POM MUI (Agustian dan 
Sujana,2013). 
Indikator dari label halal menurut (Khasanah et, all,2014): 
1. Selalu mengkonsumsi makanan atau minuman yang berlabel halal. 
2. Kejelasan label halal pada produk. 
3. Letak label halal pada produk. 
3.7.4. Keputusan pembelian 
Tjiptodjojo (2012) menyatakan bahwa keputusan pembelian disasarkan pada 
bagaimana konsumen menganggap harga dan berapa harga aktual saat ini yang 
mereka pertimbangakan. bukan harga yang dinyatakan pemasar. Artinya, harga yang 
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dipilih konsumen dalam tahap pembelian merupakan harga dalam presepsi konsumen 
yang terbentuk selama tahap pencarian informasi serta pengetahuan, baik secara 
afektif maupun kognitif. 
Indikator dari keputusan pembelian menurut Ghufran (2012) yaitu: 
1. Kemantapan dalam memilih. 
2. Kemantapan dalam melakukan pembelian. 
3. Kemantapan tentang hasil yang diharapkan. 
3.8. Teknik Analisis Data 
3.8.1. Analisis Deskriptif 
Statistik deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisa data 
dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul 
sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk 
umum atau generalisasi (Sugiyono, 2014: 239). 
3.8.2. Uji Instrumen 
1. Uji Validitas 
Validitas merupakan kemampuan suatu alat ukur untuk mengukur apa yang 
seharusnya diukur. Validitas instrumen ditentukan dengan mengkorelasikan antara 
skor yang diperoleh setiap butir pertanyaan atau pernyataan dengan skor total 
(Sanusi, 2013: 77). Apabila r hitung> rtabel dikatakan bahwa item pertanyaan 
tersebut valid danapabila r hitung < r tabel dikatakan bahwa item pertanyaan tersebut 
tidak valid (Ghozali, 2011: 53). 
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2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas adalah indeks yang menunujukkan sejauh mana alat peengukur 
dapat dipercaya atau dapat diandalkan, sejauh mana hasil pengukurannya tetap 
konsisten bila dilakukan pengukuran dua kali atau lebih terhadap gejala yang sama 
dengan alat ukur yang sama (Ferdinand,2014: 218). 
Menurut Sekaran (2006: 182), semakin dekat koefisien keandalan dengan 1,0 
semakin baik. Secara umum, keandalan <0,60 dianggap buruk, keandalan dalam 
kisaran 0,70 bisa diterima, dan lebih dari 0,80 adalah baik. 
3.8.3. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik dapat dilakukan agar model regresi yang digunakan dapat 
memberikan hasil yang representatif. 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah suatu data terdistribusi 
normal atau tidak. Jika distribusi normal maka sebaran nilai masing-masing variabel 
berbentuk sebaran normal. Uji normalitas dapat dilakukan dengan Uji Statistic Non-
Parametik Kolmogorov-Smirnov (K-S). Data yang dinyatakan berdistribusi normal 
adalah jika signifikansinya lebih besar dari 0,05 (Irianto, 2007: 272). 
2. Uji Multikolinieritas 
Menurut Ghozali (2011: 105), uji multikolinieritas bertujuan untukmenguji 
apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar variable bebas (independen). 
Cara untuk mendeteksi adanya multikolinearitas dilakukan dengan cara meregresikan 
model analisis dan melakukan uji korelasi antar variabel independen dengan 
menggunakan variance inflation factor (VIF) dan tolerance value. Apabila nilai 
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tolerance lebih besar dari 0,1 dan nilai VIF kurang dari 10 maka tidak terdapat 
multikolinearitas dalam penelitian. 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 
lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, 
maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. Model 
regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas 
(Ghozali, 2001: 77). Gejala heteroskedastisitas diuji dengan metode Glejser dengan 
cara menyusun regresi antara nilai absolut residual dengan variabel bebas. Apabila 
masing-masing variabel bebas tidak berpengaruh signifikan terhadap absolut residual 
(α=0,05) maka dalam model regresi tidak terjadi gejala heteroskedastisitas (Sanusi, 
2011: 135). 
3.8.4. Uji Ketepatan Model 
1. Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 
Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variable independen 
atau bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-
sama terhadap variabel dependen atau terikat (Ghozali, 2011: 98). 
2. Koefisien Determinasi 
Koefisien determinasi (R2) menjelaskan seberapa besar proporsi variasi 
variabel dependen dijelaskan oleh variasi variabel independen (Widarjono, 2013: 70). 
Koefisien determinasi pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan model 
dalam menerangkan variasi variable dependen (Ghozali, 2009:  15). Nilai koefisien 
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determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan 
variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variable dependen amat 
terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel independen memberikan 
hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel 
dependen. Secara umum koefisien determinasi untukdata silang (crossection) relatif 
rendah karena adanya variasi yang besar antara masing-masing pengamatan, 
sedangkan untuk data runtut waktu (time series) biasanya mempunyai nilai koefisien 
determinasi yang tinggi.  
Kadangkala peneliti ingin memaksimumkan nilai R2 sehinggan mencari 
model yang menghasilkan R2 tinggi. Hal ini jika dilakukan berbahaya karena tujuan 
analisis regresi bukan semata ingin mendapatkan nilai R2 tinggi, tetapi mencari nilai 
etimasi koefisien regresi dan menarik inferensi stastistik. Dalam kenyataan empiris 
biasa ditemukan regresi dengan nilai  R2 tinggi, tetapi nilai koefisien regresi tidak ada 
yang signifikan atau memiliki tanda koefisien yang berlawanan dari yang diharapkan 
secara teori. Jadi sebaiknya peneliti lebih melihat logika atau penjelasan teoritis 
pengaruh variabel explanatory terhadap variabel dependen. Jika dalam proses 
mendapatkan nilai R2 tinggi adalah baik, tetapi jikanilai R2 rendah tidak berati model 
regresi jelek. Kelemahan mendasar penggunaan koefisien determinasi adalah bias 
terhadap jumlah variabel independen yang dimasukkan ke dalam model. 
Setiap tambahan satu variabel independen, maka R2 pasti meningkat tidak 
peduli apakah variabel tersebut berpengaruh secara signifikanterhadap variabel 
dependen. Oleh karena itu, banyak peneliti menganjurkan untuk menggunakan nilai 
adjusted R2 pada saat mengevaluasi mana model regresi terbaik. Tidak seperti R2, 
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nilai adjusted R2 dapat naik atau turun apabila satu variabel independen ditambahkan 
ke dalam model. Dalam kenyataan nilai adjusted R2 dapat bernilai negatif, walaupun 
yang dikehendaki harus bernilai positif. Menurut Gujarati (2003: 218), jika dalam uji 
empiris didapat nilai adjusted R2 negatif, maka nilai adjusted R2 dianggap bernilai 
nol. Secara matematis jika nilai R2 = 1, maka adjusted R2 = R2 = 1 sedangkan jika 
nilai R2 = 0, maka adjusted R2= (1 - k)/(n - k). Jika k > 1, maka adjusted R2 akan 
bernilai negatif. 
3.8.5. Analisis Regresi Linear Berganda 
Analisis regresi merupakan studi mengenai ketergantungan variable dependen 
dengan satu atau lebih variabel independen (Ghozali, 2011: 95). Tujuan dari analisis 
ini adalah untuk mengetahui besarnya pengaruh yang ditimbulkan antara pengaruh 
WOM (word of mouth), harga, dan citra merek Terhadap Keputusan Pembelian Pada 
Produk air mineral Dzakya secara bersama-sama dengan menggunakan persamaan 
regresi berganda sebagai berikut : 
Y1 = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 
Keterangan : 
Y1 = Keputusan Pembelian 
X1 = WOM (Word of Mouth) 
X2 = Harga 
X3 = Label Halal  
a = Variabel/Bilangan Konstan  
b1 = Koefisien Regresi Word Of Mouth 
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b2 = Koefisien Regresi Harga 
b3 = Koefisien Regresi Label Halal 
e = Variabel Pengganggu  
3.8.6. Uji Hipotesis 
Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 
variabel penjelas atau independen secara individual dalam menerangkan variabel 
dependen (Ghozali, 2011: 98). 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1.    Gambaran Umum Penelitian 
Perkembangan jumlah umat beragama Islam semakin besar hal ini 
menciptakan permintaan yang besar juga terhadap produk makanan dan minuman 
halal. Oleh karena itu, produsen harus mampu menagkap peluang tersebut dengan 
mengidentifikasi faktor-faktor apa saja yang menyebabkan permintaan produk 
halal. Penelitian ini menyoroti pada keputusan pembelian konsumen terhadap 
produk makanan halal dimana terdapat tiga faktor yang diteliti yakni WOM (Word 
of Mouth), harga, dan label halal. 
PT. Dzakya Tirta Utama merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 
industri Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) yang berdiri pada tahun 2001 di 
Surakarta, Jawa Tengah dengan izin usaha nomor 1.959.248.4.526 dan memiliki 
merek ijin dagang Dzakya. 
Air minum Dzakya merupakan air minum dari pegunungan dan diproses 
dengan teknologi canggih, kualitas baik, sehat dan memiliki kesegaran alami serta 
baik untuk konsumsi masyarakat umum. Peninggkatan mutu dan kepuasan 
pelanggan merupakan komitmen dari PT. Dzakya Tirta Utama sebagai perusahaan 
pendistribusian Air Minum Dalam Kemasan. 
4.2. Karakteristik Responden 
Pada pembahasan mengenai karakteristik responden penelitian ini, dapat 
diketahui gambaran tentang besar dan kecilnya presentase jumlah responden 
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berdasarkan jenis kelamin dan usia responden. Adapun hasilnya adalah sebagai 
berikut:  
4.2.1. Jenis Kelamin Responden 
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran kuesioner, 
maka diperoleh data tentang karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 
pada tabel sebagai berikut: 
Tabel 4.1 
Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
No Jenis Kelamin Jumlah Persentase (%) 
1 Laki-laki 58 orang 58% 
2 Perempuan 42 orang 42% 
Jumlah 100 orang  100% 
Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
Responden berdasarkan jenis kelamin dikelompokkan kedalam dua jenis, 
yaitu laki-laki dan perempuan. Dari sebanyak 100 responden yang dijadikan 
sampel dalam penelitian ini, sebanyak 58 responden berjenis kelamin laki-laki 
yang mewakili sebanyak 58% dari total sampel penelitian. Sedangkan sisanya 
sebesar 42% responden berjenis kelamin perempuan dan mewakili sebanyak 42% 
dari total responden. 
4.2.2. Usia Responden 
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran kuesioner, 
maka diperoleh data tentang karakteristik responden berdasarkan usia responden. 
Data tentang usia responden disajikan pada tabel sebagai berikut: 
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Tabel 4.2 
Distribusi Freksuensi Responden Berdasarkan Usia 
 
No Rentang Usia Jumlah Persentase (%) 
1 16-25 tahun 5 orang 5% 
2 26-35 tahun 53 orang 53% 
3 36-45 tahun 42 orang 42% 
Jumlah  100 orang  100% 
Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
Dari tabel 4.2 dapat dilihat, gambaran responden berdasarkan tigkat usia 
dikelompokkan menjadi usia dibawah 25 tahun (<25), 16-25 tahun, 26-35 tahun, 
dan 36-45 tahun. Dari total sampel sebanyak 100 yang telah diambil, sebanyak 5 
responden memiliki usia di bawah 25 tahun, 53 responden yang berada pada 
rentang usia 26-35 tahun, 42 responden berada pada rentang usia 36-45 tahun.   
4.3. Pengujian dan Hasil Analisis Data  
4.3.1. Uji Instrumen  
1. Uji Validitas  
Pengujian validitas dilakukan pada empat variabel utama dalam penelitian 
ini, yaitu keputusan pembeian, word of mouth, harga, dan label halal. Teknik yang 
dipakai yaitu melakukan korelasi antar skor butir pernyataan dengan total skor 
konstruk atau variabel. Teknik ini membandingkan nilai rhitung dengan rtabel, rtabel 
dicari pada signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 100, df = n-2 
maka didapat rtabel sebesar 0,195. 
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Tabel 4.3 
Hasil Uji Validitas 
Variabel Pernyataan  Corrected Item-Total 
Correlation (r hitung) 
r tabel Validitas  
Keputusan 
pembelian 
(Y) 
KP1 0,637 0,195 Valid 
KP2 0,582 0,195 Valid 
KP3 0,597 0,195 Valid 
Word of 
Mouth  
 (X1) 
WOM1 0,684 0,195 Valid 
WOM2 0,763 0,195 Valid 
WOM3 0,707 0,195 Valid 
Harga 
 (X2) 
H1 0,777 0,195 Valid 
H2 0,770 0,195 Valid 
H3 0,761 0,195 Valid 
Label Halal 
(X3) 
LH1 0,693 0,195 Valid 
LH2 0,738 0,195 Valid 
LH3 0,418 0,195 Valid 
Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
2. Uji Reliabilitas  
Setelah pengujian validitas, maka tahap selanjutnya adalah pengujian 
reliabilitas. Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui kekonsistenan jawaban 
responden dalam menjawab pernyataan-pernyataan yang mengukur variabel 
keputusan pembeian, word of mouth, harga, dan label halal. Uji reliabilitas dalam 
penelitian ini menggunakan perangkat lunak SPSS 20.0 for Windows, yang 
memberi fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik Croncbach 
Alpha Coefficient (α). Hasil perhitungan uji reliabilitas disajikan pada tabel 4.4 
sebagai berikut: 
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Tabel 4.4 
Hasil Uji Reliabilitas 
 
Variabel Penelitian Cronbach’s Alpha Kesimpulan 
Keputusan Pembelian 0,702 Reliabel 
Word of Mouth 0,790 Reliabel 
Harga 0,811 Reliabel 
Label Halal 0,719 Reliabel 
Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
 Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai 
Cronbach Alpha > 0,60 (Ghozali, 2013: 53). Tabel 4.4 menunjukkan bahwa setiap 
variabel yang digunakan dalam penelitian ini dinyatakan reliabel. Artinya semua 
jawaban responden sudah konsisten dalam menjawab setiap item pernyataan yang 
mengukur masing-masing variabel. Variabel tersebut meliputi keputusan 
pembeian, word of mouth, harga, dan label halal. 
4.3.2. Uji Asumsi Klasik 
Sebelum melakukan  verifikasi  model  regresi,  serangkaian  uji  asumsi 
klasik  perlu  dilakukan  pada  model  regresi.  Hal  ini  dilakukan  untuk  menguji 
bahwa  model  yang  digunakan  dalam  penelitian  ini  telah  terpenuhi  dan  
untuk menghindari  hasil  penaksiran  yang  bersifat bias. Macam-macam uji  ini  
ialah uji normalitas,  uji  multikolinearitas,  uji  heteroskedastisitas. Model  regresi  
yang  baik  disyaratkan  harus  memenuhi  tidak  adanya  masalah asumsi  klasik.  
Hal  ini  agar  model  regresi  yang  digunakan  benar-benar menunjukkan  
hubungan  yang  signifikan  dan  representative  atau  disebut  BLUE (Best Linear 
Unbiased Estimator). Uji  asumsi  klasik  dari masing-masing model adalah 
sebagai berikut:  
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1. Uji Normalitas  
Uji  normalitas  bertujuan  untuk  menguji  apakah  dalam  model  
regresi, variabel  penganggu  atau  residual  memiliki  distribusi  normal,  
variabel  dalam penelitian  ini  diuji  menggunakan  Uji  Kolmogoro-Smirnov,  
dengan membandingkan  nilai  Sig.(2-tailed)  dengan  α=0,05.  Hasil  pengujian 
Normalitas dengan menggunakan SPSS 20 diperoleh hasil sebagai berikut: 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
  Unstandardized Residual 
N 100 
Normal Parametersa Mean .0000000 
Std. Deviation 1.60602700 
Most Extreme Differences Absolute .119 
Positive .119 
Negative -.098 
Kolmogorov-Smirnov Z 1.194 
Asymp. Sig. (2-tailed) .115 
Sumber : Data statistik diolah, 2017 
 
Berdasarkan tabel 4.5 hasil uji normalitas di atas menunjukkan hasil 
bahwa Asymp. Sig diperoleh nilai sebesar 0.115 hal ini bila dibandingkan dengan 
probabilitas  0,05 maka lebih besar,  yang berarti data yang digunakan dalam 
penelitian ini berdistribusi secara normal.  
2. Uji Multikolinearitas  
Uji  multikolinearitas  bertujuan  untuk  menguji  apakah  didalam  model 
regresi  ditemukan  adanya  korelasi  antar  variabel  bebas  (independen)  
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(Ghozali, 2011:  105). Variabel  yang menyatakan multikolinearitas  dapat  dilihat  
dari  nilai tolerance  yang  lebih  besar  dari  0,1  atau  nilai  Variance  Inflation  
Factor  (VIF) yang  lebih kecil dari 10. Hasil pengujian multikolinearitas dengan 
menggunakan SPSS 20 diperoleh hasil sebagai berikut: 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Multikolinearitas 
Variabel Tolerance VIF Keterangan 
Word of Mouth 0,677 1,477 Tidak terjadi gejala multikolinearitas 
Harga 0,649 1,540 Tidak terjadi gejala multikolinearitas 
Label Halal 0,624 1,602 Tidak terjadi gejala multikolinearitas 
Sumber : data statistik diolah, 2017 
Dari  tabel 4.6  di  atas menunjukkan  bahwa  nilai  tolerance  untuk 
masing-masing  variabel  independen word of mouth (0,677), harga (0,649), label 
halal (0,624).  Dari ketiga variabel  independen  di  atas  nilai  tolerance  >  0,10 
sehingga  dapat disimpulkan  dalam model  regresi  ini  tidak  terjadi  gejala  
multikolinearitas  yaitu  korelasi antar variabel bebas. 
Kemudian  nilai  VIF  untuk  masing-masing  variabel  independen word 
of mouth (1,477), harga (1,540), label halal (1,602). Dari  ketiga variabel  
independen  di  atas nilai VIF < 10, sehingga dapat disimpulkan dalam model 
regresi  ini  tidak  terjadi gejala multikolinearitas yaitu korelasi antar variabel 
bebas. 
3. Uji Heteroskedatisitas 
Uji  heteroskedastisitas  bertujuan  menguji  apakah  dalam  model  regresi 
terjadi  ketidaksamaan  variance  dari  residual  satu  pengamatan  ke  pengamatan 
yang  lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain 
tetap, maka disebut homokedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. 
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Model regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau tidak terjadi 
heteroskedastisitas (Ghozali, 2013). Uji heteroskedastisitas dilakukkan dengan 
melihat signifikan setelah diadakan regresi dengan Absolut Residual pada variabel 
dependen sebagai berikut:  
Tabel 4.7 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Variabel Sig Keterangan 
WOM (Word of Mouth) 0,807 Tidak terrjadi gejala heteroskedastisitas 
Harga 0,186 Tidak terrjadi gejala heteroskedastisitas 
Label Halal 0,827 Tidak terrjadi gejala heteroskedastisitas 
Sumber : data statistik diolah, 2017 
Hasil uji heteroskedastisitas menggunakan uji glejser dari table 4.7 
menunjukkan nilai sig variabel WOM (Word of Mouth), Harga dan Label Halal 
masing-masing sebesar 0,807; 0,186; 0,827 yang berarti bahwa semua nilai sig > 
0,05 maka dapat disimpulkan bahwa dalam penelitian ini tidak terjadi masalah 
heteroskedastisitas. 
4.3.3. Regresi Linear Berganda  
Analisis  regresi  linier berganda digunakan untuk meramalkan  bagaimana 
keadaan (naik turunya) variabel dependen, bila dua atau  lebih variabel  
independen sebagai  faktor  prediktor  (Sugiyono,  2010:  275). Dalam uji analisis  
ini  dapat digunakan untuk menganalisis pengaruh variabel bebas WOM (Word of 
Mouth), Harga dan Label Halal terhadap variabel terikat keputusan pembelian. 
Hasil analisis regresi linear berganda menggunakan SPSS 20 dapat dilihat sebagai 
berikut: 
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Tabel 4.8  
Hasil Uji Regresi Linier Berganda 
 Unstandardized 
Coefficients B 
Konstanta  6,711 
Word of Mouth (WOM) 0,146 
Harga (H) 0,362 
Label Halal (LH) 0,046 
Sumber : data statistik diolah, 2017 
Berdasarkan tabel di atas, maka dapat disusun persamaan regresi yaitu:  
Y =   β0 + β1SH+ β2KH + β3KM  
 = 6,711 + 0,146WOM + 0,362H + 0,046 
Dari persamaan regresi yang  telah disusun di atas, dapat diinterpretasikan 
sebagai berikut: 
a. Nilai  β0  atau  konstanta  sebesar  6,711 maksudnya  apabila  variabel wom 
(word of mouth), harga , dan label halal konstan (0), maka akan meningkatkan 
nilai keputusan pembelian sebesar 6,711. 
b. Koefisien regresi variabel wom (word of mouth) (b1) bernilai positif sebesar 
0,146. Hal ini menunjukkan bahwa jika wom (word of mouth) ditingkatkan 1 
satuan dengan catatan variabel harga dan label halaldianggap konstan, maka 
akan meningkat keputusan pembelian sebesar 0146.  
c. Koefisien regresi variabel harga (b2) bernilai positif sebesar 0,362. Hal ini 
menunjukkan bahwa jika harga ditingkatkan 1 satuan dengan catatan variabel 
wom (word of mouth) dan label halal dianggap konstan, maka akan 
meningkatkankeputusan pembelian sebesar 0,362. 
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d. Koefisien  regresi  variabel label halal (b3)  bernilai  positif  sebesar 0,046.  
Hal  ini  menunjukkan  bahwa  jika label halal ditingkatkan  1 satuan  dengan  
catatan  variabel wom (word of mouth) dan harga dianggap  konstan,  maka  
akan  meningkatkan  keputusan pembelian  sebesar 0,046. 
4.3.4  Uji Ketepatan Model 
1. Koefisien determinasi  ( R2) 
Tujuan dilakukan uji koefisien determinasi adalah untuk melihat seberapa 
besar pengaruh variabel bebas WOM (Word of Mouth), harga dan label halal 
terhadap variabel terikat keputusan pembelian. Dari hasil analisis data diperoleh 
hasil sebagai berikut:   
Tabel 4.9 
Hasil Uji Koefisien Determinasi  (R2) 
R R Square Adjusted R Square 
0,451 0,203 0,179 
Sumber: data statistik diolah, 2017  
Dari hasil pengujian yang dilakukan dengan menggunakan progam 
SPSS, maka dapat diketahui dari tabel 4.9 nilai koefisien determinasi (R2) dari 
pengujian ini  sebesar  0,203 atau 20,3%.  Arti dari koefisien  ini  adalah  bahwa 
pengaruh  yang diberikan oleh kombinasi dari variabel wom (word of mouth) 
(WOM), harga (H), dan label halal (LH) terhadap keputusan pembelian (KP) 
adalah  sebesar  20,3%, sedangkan 79,7% dipengaruhi oleh variabel lain di luar 
penelitian. 
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2. Uji F (uji statistik F)  
Uji  statistik  F  pada  dasarnya  menunjukkan  apakah  semua  variabel 
independen  (bebas)  yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh  secara 
bersama-sama  terhadap  variabel  dependen  (terikat).  Hipotesis  nol  (Ho)  yang 
hendak  diuji  adalah  apakah  semua  parameter  dalam  model  sama  dengan  nol 
(Ghozali, 2013: 98).  
Tabel 4.10 
Hasil Uji Signifikan Simultan  (uji F) 
Variabel Fhitung Signifikan 
WOM (word of mouth), Harga, 
dan Label Halal 8,175 0,000 
Sumber : data statistik diolah, 2017  
Hasil pengujian hipotesis dan regresi dari tabel 4.10 diperoleh nilai F-
hitung sebesar 8,175 dengan  tingkat signifikansi 0,000. Dengan  tingkat  
signifikansi  sebesar  5%  dan  df1=2  (k-1)  atau  3-1=2  dan df2=97 (n-k) atau 
100-3=97 (n adalah jumlah data dan k ialah banyaknya parameter dalam model), 
sehingga diperoleh f tabel sebesar 3,09. Nilai F-hitung 8,175  lebih besar dari  
nilai F-tabel 3,09. Sedangkan  jika  dilihat  dari  nilai  signifikansinya  sebesar 
0,000  lebih  kecil  dari  0,05  maka  dapat  disimpulkan  bahwa  dari variabel wom 
(word of mouth) (WOM), harga (H), dan label halal (LH) berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian (KP). 
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4.3.5 Uji Hipotesis 
1. Uji T (t-test)  
 Uji  statistik  t  pada  dasarnya  menunjukkan  seberapa  jauh  pengaruh  
satu variabel  penjelas  atau  independen  secara  individual  dalam menerangkan  
variasi variabel  dependen.  Hipotesis  nol  (Ho)  yang  hendak  diuji  adalah  
apakah  suatu  parameter  (bi)  sama  dengan  nol  (Ghozali,  2013:  98). Dimana  
besarnya  α  yang digunakan dalam uji dua sisi adalah 5% (α = 0,05) dengan n = 
100 ; df = 99 (100-1), sehingga nilai t tabel adalah 1,660. Hasil uji t dapat dilihat 
sebagai berikut: 
Tabel 4.11 
Hasil Analisis Uji Hipotesis (Uji T) 
Variabel  thitung  Sig  Keterangan  
WOM( Word of 
Mouth) 
 1,118 0,266 Tidak ada pengaruh WOM( Word of 
Mouth) terhadap keputusan pembelian 
Harga   3,142 0,002 Terdapat pengaruh harga terhadap 
keputusan pembelian 
Label Halal   0,309 0,758 Tidak ada pengaruh label halal terhadap 
keputusan pembelian 
Sumber : data statistik diolah, 2017  
 Dari  tabel  4.11  di  atas  diketahui  hasil  uji-t  yang  dilakukan  dengan 
menggunakan  progam  SPSS  20,  maka  dilakukan  pembahasan  hipotesis  yang 
diajukan sebagai berikut : 
a. Pengujian variabel WOM (Word of Mouth)   
Berdasarkan uji-t diperoleh hasil bahwa nilai t hitung 1,118 lebih kecil dari 
t-tabel 1,660 dengan nilai signifikansi sebesar 0,266 > 0,05. Karena tingkat  
signifikasi  lebih  besar  dari  0,05,  maka  hal  ini  menunjukkan  bahwa  H1 
ditolak,  artinya WOM( Word of Mouth) tidak berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. 
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b. Pengujian variabel harga 
Berdasarkan uji-t diperoleh hasil bahwa nilai t hitung 3,142 lebih besar 
dari t-tabel 1,660 dengan nilai signifikansi sebesar 0,002 <  0,05. Karena tingkat  
signifikasi  lebih  kecil dari  0,05,  maka  hal  ini  menunjukkan  bahwa  H2 
diterima,  artinya harga berpengaruh  terhadap  keputusan pembelian. 
c. Pengujian variabel label halal 
Berdasarkan uji-t diperoleh hasil bahwa nilai  t hitung sebesar 0,309 lebih 
kecil dari  t-tabel  1,660 dengan  nilai  signifikan  sebesar  0,758 > 0,05. Karena 
tingkat  signifikasi  lebih besar dari  0,05, maka  hal  ini  menunjukkan  bahwa  
H3 ditolak,  artinya label halal tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
4.4. Hasil Analisis Data (Pembuktian Hipotesis) 
4.4.1. Pengaruh WOM( Word of Mouth) terhadap keputusan pembelian 
Hasil penelitian ini menunjukkan. WOM( Word of Mouth) tidak 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian Hal ini terbukti pada nilai t hitung 
kesadaran halal 1,118 lebih kecil dari t-tabel 1,660 dengan nilai signifikansi 0,266. 
WOM( Word of Mouth) tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Hal tersebut sama dengan penelitian Rahman dan Abadi (2017) dengan judul  
“Komunikasi Word Of Mouth Dan Keputusan Pembelian Batik Bangkalan” yang 
hasilnya tidak berpengaruhnya komunikasi WOM (Word of Mouth) terhadap 
keputusan pembelian Batik Bangkalan. 
4.4.2. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 
 Hasil penelitian ini menunjukkan harga berpengaruh secara signifikan 
positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini terbukti pada nilai t hitung 
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sertifikasi harga 3,142 lebih besar dari t-tabel 1,660 dengan nilai signifikansi 
0,002. 
Tabel 4.12 
Variabel Unstandardized Coefficients B 
Harga (H) 0,426 
 
Koefisien regresi variable Harga sebesar 0,426. Hal ini menunjukkan bahwa 
setiap peningkatan variable harga sebesar 1 satuan maka akan memberi pengaruh 
terhadap keputusan pembelian sebesar 0,426. 
Table 4.13 
R R Square Adjusted R Square 
0,434 0,189 0,180 
 
nilai koefisien determinasi (R2) dari pengujian ini  sebesar  0,189 atau 18,9%.  
Arti dari koefisien  ini  adalah  bahwa pengaruh  yang diberikan oleh harga (H) 
terhadap keputusan pembelian (KP) adalah  sebesar  18,9%, sedangkan 81,1% 
dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian. 
Keputusan pembelian dipengaruhi oleh harga. Hal tersebut diperkuat oleh 
penelitian dari Lotulung, et al. (2015) yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk, 
Harga, Dan Wom (Word Of Mouth) Terhadap Keputusan Pembelian Handphone 
Evercoss Pada Cv.Tristar Jaya Globalindo Manado”. hasil penelitiannya  
menunjukkan Harga memiliki pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 
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handphone Evercoss dan secara parsial Harga berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian 
4.4.3. Pengaruh label halal terhadap keputusan pembelian 
Hasil penelitian ini menunjukka label halal tidak berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. Hal ini terbukti pada nilai t hitung komposisi makanan 
0,309 lebih kecil dari  t-tabel  1,660 dengan nilai signifikansi 0,758. 
Label halal tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal tesebut 
sesuai dengan teori Khasanah et, al (2014) dengan judul “Pengaruh Kemasan, 
Label Halal, Dan Pengetahuan Produk Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 
(Studi Pada Konsumen Kosmetik Wardah Di Kota Palembang)”. Dalam 
penelitianya label hlal mempunyai nilai sig 0,233  lebih besar dari 0,05. Yang 
berarti label halal tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan pembahasan pada bab sebelumnya, maka hasil penelian ini 
dapat disimpulkan sebagai berikut:  
1. Variabel WOM (Word of Mouth) berdasarkan uji-t diperoleh hasil bahwa 
nilai t hitung 1,118 lebih kecil dari t-tabel 1,660 dengan nilai signifikansi 
sebesar 0,266 > 0,05. Karena tingkat  signifikasi  lebih  besar  dari  0,05,  
maka  hal  ini  menunjukkan  bahwa  H1 ditolak,  artinya WOM( Word of 
Mouth) tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
2. Variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Berdasarkan uji-t diperoleh hasil bahwa nilai t hitung 3,142 
lebih besar dari t-tabel 1,660 dengan nilai signifikansi sebesar 0,002 <  
0,05. Karena tingkat  signifikasi  lebih  kecil dari  0,05,  maka  hal  ini  
menunjukkan  bahwa  H2 diterima,  artinya harga berpengaruh  terhadap  
keputusan pembelian. 
3. Variabel label halal berdasarkan uji-t diperoleh hasil bahwa nilai  t hitung 
sebesar 0,309 lebih kecil dari  t-tabel  1,660 dengan  nilai  signifikan  
sebesar  0,758 > 0,05. Karena tingkat  signifikasi  lebih besar dari  0,05, 
maka  hal  ini  menunjukkan  bahwa  H3 ditolak,  artinya label halal tidak 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
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5.2 Keterbatasan Penelitian 
Penelitian ini memiliki keterbatasan-keterbatasan yang sekaligus dapat 
merupakan arah bagi penelitian di masa yang akan datang. Keterbatasan dari 
penelitian ini yaitu: 
1. Penelitian ini masih belum bisa mengungkapkan secara keseluruhan faktor-
faktor yang mempengaruhin keputusan pembelian konsumen terhadap produk 
minum Dzakya. Penelitian ini hanya menemukan 20,3% dari faktor-faktor 
yang memengaruhi sikap pembelian tersebut, sehingga masih terdapat 79,7% 
dari faktor-faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
2. Penelitian ini hanya menggunakan variabel WOM (Word of Mouth), harga 
dan label halal sebagai pengukuran dari keputusan pembelian konsumen.  
3. Penelitian ini sampelnya terbatas karena hanya dilakukan pada masyarakat 
konsumen air minum Dzakya. 
 
5.3 Saran  
Berdasarkan kesimpulan diatas, saran yang dapat diberikan oleh peneliti 
adalah sebagai berikut: 
1. Bagi para produsen produk minuman sebaiknya mempertimbangkan faktor 
harga. Karena, harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 
yang sudah diteliti pada penelitian ini.   
2. Penelitian selanjutnya hendaknya menambahkan variabel lain yang tidak 
diteliti dalam penelitian ini. Peneliti menyarankan untuk menambahkan 
variabel sarana promosi untuk penelitian selanjutnya. 
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3. Karena R square terlalu kecil maka perlu menggunakan variable lainnya 
selain Label Halal dan WOM  
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Lampiran 1 Jadwal Penelitian 
 
 
 
No Bulan Januari Februari Maret April Mei 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 Penyusunan Proposal x x x                  
2 Konsultasi   x x   x   x  x   x x   x x 
3 Revisi Proposal                     
4 Pengumpulan Data                     
5 Analisis Data                     
6 Penulisan  Akhir Naskah Skripsi                     
7 Munaqasah                     
8 Revisi Skripsi                     
  Juni Juli Agustus September Oktober 
  1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 Penyusunan Proposal                     
2 Konsultasi   x x x      x x         
3 Revisi Proposal                     
4 Pengumpulan Data         x x x          
5 Analisis Data           x x         
6 Penulisan  Akhir Naskah Skripsi             x        
7 Munaqasah              x       
8 Revisi Skripsi               x x x    
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Lampiran 2 
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Lampiran 3 
KUESIONER PENELITIAN 
A. Informasi Umum 
Judul Penelitian: ANALISIS WOM (WORD OF MOUTH), HARGA, DAN 
CITRA MEREK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK AIR 
MINERAL DZAKYA. 
 
B. Identitas Responden 
 
Nama              :                                                                                                           
 
Jenis Kelamin: Laki-laki / Perempuan                                                    (coret yang tidak perlu) 
 
Umur : 
a. 25 - 35 Tahun 
b. 36 - 45 Tahun 
c. 46 - 55 Tahun 
d. > 56 Tahun                                                                                 (lingkari  yang sesuai) 
 
Pendidikan : 
a. SMU  
b. Diploma 
c. Sarjana 
d. Lain-lain : ……….                                                                      (lingkari  yang sesuai) 
 
Lama Bekerja : 
a. 1 - 5 Tahun 
b. 5 - 10 Tahun 
c. 10 - 15 Tahun 
d. > 15 Tahun                                                                                  (lingkari  yang sesuai) 
 
C. Petunjuk Pengisian Kuesioner  
- Pilihlah salah satu jawaban yang paling sesuai dengan persepsi Anda 
dengan memberi tanda cek (√) pada kolom yang sesuai. 
- Isilah semua nomor dalam kuesioner ini dan mohon jangan ada yang 
terlewatkan. 
- Keterangan kuisioner : 
1 = Sangat Tidak Setuju (STS) 
2 = Tidak Setuju (TS) 
3 = Netral (N) 
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4 = Setuju (S) 
5 = Sangat Setuju (SS) 
 
D. Daftar pernyataan 
1. VARIABEL WOM (Word Of Mouth) 
No  Pernyataan STS TS   N  S  SS  
1 Sebelum membeli air minum Dzakya, saya telah 
mendapatkan informasi tentang perusahaan yang 
memproduksi barang tersebut. 
     
2 Sebelum melakukan pembelian air minum 
Dzakya, teman saya memberikan bujukan kepada 
saya untuk membeli produk tersebut. 
     
3 Sebelum melakukan pembelian air mineral 
Dzakya, saya mendapatkan rekomendasi dari 
orang lain. 
     
 
2. VARIABEL HARGA 
No Pertanyaan STS TS N S SS 
1 Menurut saya harga air mineral Dzakya 
tidak mahal. 
     
2 Harga produk air mineral Dzakya sesuai 
dengan kualitas produknya. 
     
3 Harga produk air mineral Dzakya lebih 
murah daripada produk air mineral yang 
lain. 
     
 
3. VARIABEL LABEL HALAL 
No Pertanyaan STS TS N S SS 
1 Saya selalu memperhatikan label halal 
ketika membeli produk air Dzakya. 
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2 Label halal pada produk air mineral 
Dzakya tercantum dengan jelas. 
     
3 Saya mengetahui dengan jelas letak label 
halal di kemasan produk air mineral 
Dzakya. 
     
 
4. VARIABEL KEPUTUSAN PEMBELIAN 
No  Pernyataan STS TS N S SS 
1 Saya segera untuk membeli produk air 
mineral Dzakya. 
     
2 Saya tidak berfikir lama untuk membeli 
produk air mineral Dzakya. 
     
3 Saya mantap membeli produk air 
mineral Dzakya. 
     
 
 
Terima Kasih atas partisipasi para responden dalam menjawab pertanyaan 
sesuai dengan pembobotan yang tersedia pada kuesioner ini. 
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Lampiran 4 Deskripsi Responden 
 
Umur 
  
Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 16-25 tahun 5 5 5 5 
26-35 tahun 53 53 53 58 
36-45 tahun 42 42 42 100.0 
Total 100 100.0 100.0 
 
 
 
 
Jenis_Kelamin 
  
Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Pria 58 58 58 100.0 
Valid  perempuan 42 42 42  
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Lampiran 5 Data Penelitian 
 
No Umur  Jenis 
Kelamin 
Pendid
ikan 
KP
1 
KP
2 
KP
3 
Total WOM
1 
WOM
2 
WOM
3 
Total 
1 47 Laki-laki  23 5 4 5 14 4 3 4 11 
2 46 Laki-laki  23 5 5 5 15 5 4 4 13 
3 26 Perempuan 2 5 5 5 12 4 5 4 13 
4 28 Laki-laki 4 4 3 5 12 5 4 5 14 
5 30 Perempuan 7 4 5 5 14 5 5 4 14 
6 31 Laki-laki 6 4 5 4 13 3 4 4 11 
7 29 Laki-laki 4 3 4 5 12 4 5 4 13 
8 32 Laki-laki  5 5 5 5 15 3 4 3 10 
9 28 Laki-laki 4 4 5 4 13 5 4 5 14 
10 25 Perempuan 3 5 5 5 15 4 5 5 14 
11 37 Laki-laki 7 5 4 5 14 5 3 4 11 
12 25 Perempuan 3 4 5 4 13 3 3 4 10 
13 39 Laki-laki 10 4 4 5 13 4 5 5 14 
14 33 Laki-laki 6 5 4 4 13 4 5 4 13 
15 40 Perempuan 15 4 4 4 12 3 4 3 10 
16 42 Perempuan 18 4 5 5 14 5 5 5 15 
17 27 Laki-laki 5 5 5 5 15 4 5 5 14 
18 24 Perempuan 2 5 5 5 15 4 3 5 12 
19 30 Laki-laki 6 4 5 3 12 4 5 4 13 
20 29 Perempuan 4 4 5 4 13 4 5 4 13 
21 52 Laki-laki  20 4 5 4 13 4 5 4 13 
22 24 Perempuan 3 4 3 3 10 5 4 5 14 
23 35 Laki-laki  7 4 5 4 13 5 4 4 13 
24 24 Perempuan 2 4 4 3 11 4 4 5 13 
25 27 Laki-laki 4 4 5 4 13 3 4 5 12 
26 28 Perempuan 8 3 2 4 9 3 4 5 12 
27 45 Laki-laki 20 5 5 5 15 4 4 5 13 
28 27 Laki-laki 3 5 5 5 15 3 4 5 12 
29 32 Laki-laki  8 5 5 5 15 5 3 4 12 
30 26 Perempuan 3 5 5 5 25 5 5 5 15 
31 30 Laki-laki  4 3 4 5 12 4 5 4 13 
32 28 Laki-laki 3 5 5 3 13 3 2 4 9 
33 29 Laki-laki  6 5 4 5 14 5 5 5 15 
34 33 Laki-laki  7 4 5 5 14 4 3 5 12 
35 28 Perempuan 4 5 5 5 15 4 4 4 12 
36 32 Laki-laki 8 5 5 4 14 4 5 4 13 
37 26 Perempuan 2 3 3 3 9 3 4 3 13 
38 29 Perempuan 6 5 4 5 14 5 4 5 14 
39 27 Laki-laki  4 5 4 4 13 4 4 4 12 
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40 26 Perempuan 2 4 5 5 14 4 4 4 12 
41 30 Laki-laki 6 5 4 5 14 4 5 4 13 
42 39 Laki-laki  12 4 5 5 14 5 5 4 14 
43 56 Laki-laki  28 5 4 3 12 3 4 5 12 
44 54 Laki-laki 29 5 5 5 15 5 5 5    15  
45 38 Laki-laki  11 4 5 5 14 4 5 5 14 
46 37 Laki-laki  13 4 5 5 14 4 4 4 12 
47 43 Laki-laki 19 5 5 5 15 4 5 5 14 
48 51 Laki-laki 27 4 5 4 13 5 4 5 14 
49 45 Perempuan 20 5 4 5 14 4 5 5 14 
50 27 Perempuan 3 5 5 5 15 4 5 5 14 
51 54 Laki-laki  29 5 5 5 15 5 4 5 14 
52 55 Perempuan 28 5 5 5 15 5 5 5 15 
53 43 Perempuan 14 5 5 5 15 4 5 3 12 
54 53 Laki-laki 28 5 5 5 15 4 4 5 13 
55 26 Perempuan 4 5 5 5 15 4 5 5 14 
56 29 Laki-laki 6 4 5 4 13 4 3 5 12 
57 57 Perempuan 29 5 5 5 15 5 5 5 15 
58 36 Perempuan 9 3 5 5 13 4 3 4 11 
59 52 Laki-laki 27 5 5 5 15 4 5 4 13 
60 30 Perempuan 5 5 5 5 15 5 5 5 15 
61 25 Perempuan 2 5 4 5 14 4 4 4 12 
62 34 Perempuan 8 4 5 4 13 5 4 5 14 
63 26 Perempuan 4 5 5 5 15 4 4 4 12 
64 53 Laki-laki 27 5 5 5 15 5 5 5 15 
65 44 Laki-laki 17 5 5 4 14 4 5 5 14 
66 42 Laki-laki  15 4 5 4 13 4 4 5 13 
67 27 Perempuan 4 4 5 5 14 4 3 2 9 
68 45 Laki-laki 20 5 5 5 15 5 5 5 15 
69 25 Laki-laki  3 4 5 4 13 4 3 3 10 
70 56 Perempuan 28 5 4 5 14 5 5 5 15 
71 57 Laki-laki 29 5 4 5 14 5 4 5 14 
72 27 Laki-laki  4 4 4 5 13 3 4 4 11 
73 43 Laki-laki 16 5 5 5 15 4 5 5 14 
74 56 Laki-laki  30 4 5 5 14 5 4 5 14 
75 40 Laki-laki 12 5 5 5 15 5 5 5 15 
76 28 Laki-laki  4 5 5 5 15 5 5 5 15 
77 30 Laki-laki 6 3 3 4 10 3 4 4 11 
78 40 Perempuan 14 5 5 4 14 5 5 4 14 
79 25 Perempuan 2 4 4 4 12 4 4 4 12 
80 53 Perempuan 28 5 4 5 14 5 5 5 15 
81 26 Laki-laki 3 5 5 5 15 5 5 5 15 
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82 32 Laki-laki 8 5 5 4 14 4 4 5 13 
83 31 Perempuan 5 3 3 4 10 4 3 3 10 
84 30 Perempuan 5 5 4 5 14 3 4 5 12 
85 33 Perempuan 7 4 5 4 13 5 4 3 12 
86 48 Perempuan 23 5 4 5 14 4 3 5 12 
87 42 Perempuan 12 5 4 5 14 4 4 4 12 
88 32 Laki-laki 6 5 4 5 14 5 5 5 15 
89 27 Perempuan 6 5 4 5 14 4 3 4 11 
90 26 Perempuan 3 4 4 3 12 4 4 3 11 
91 33 Laki-laki  6 4 4 3 11 4 5 5 14 
92 43 Perempuan 14 5 5 5 15 4 4 3 11 
93 28 Laki-laki 6 4 5 5 14 4 4 5 13 
94 44 Laki-laki  21 5 5 5 15 4 5 5 14 
95 46 Laki-laki 23 5 4 5 14 4 4 5 13 
96 41 Laki-laki 17 5 5 5 15 5 5 5 15 
97 44 Perempuan  17 5 4 5 14 4 5 4 13 
98 55 Laki-laki 29 5 5 5 15 3 4 4 11 
99 42 Perempuan  18 5 5 5 15 4 5 5 14 
10
0 
52 Laki-laki 28 5 5 5 15 5 5 5 15 
 
No H1 H2 H3 Total LH1 LH2 LH3 Total 
1 4 4 5 13 4 5 4 13 
2 4 5 4 13 4 5 5 14 
3 4 5 4 13 4 5 4 13 
4 4 4 5 13 5 4 4 13 
5 4 4 3 11 5 5 3 13 
6 3 4 4 11 3 5 5 13 
7 4 3 4 11 3 4 5 12 
8 4 5 4 13 4 5 5 14 
9 5 4 5 14 4 4 4 12 
10 4 4 5 13 5 5 4 14 
11 5 4 5 14 4 4 4 12 
12 4 4 5 13 3 3 5 11 
13 4 5 5 14 5 4 5 14 
14 4 5 4 13 4 3 4 11 
15 4 3 4 11 4 4 3 11 
16 4 5 4 13 5 4 5 14 
17 5 4 3 12 4 5 5 14 
18 5 4 5 14 5 4 5 14 
19 5 4 2 11 4 4 4 12 
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20 3 4 5 12 3 5 5 13 
21 3 4 4 11 5 5 4 14 
22 3 3 4 10 4 4 5 13 
23 2 3 2 7 4 3 4 11 
24 4 4 3 11 5 5 4 14 
25 4 4 5 13 4 4 4 12 
26 5 4 5 14 5 5 5 15 
27 4 5 5 14 5 5 5 15 
28 4 4 4 12 4 4 5 13 
29 4 3 4 11 4 3 4 11 
30 5 5 5 15 5 5 4 14 
31 4 5 4 13 5 4 5 14 
32 4 3 2 9 2 3 5 10 
33 4 5 5 14 5 5 4 14 
34 5 4 4 13 5 4 4 13 
35 4 4 4 12 4 4 4 12 
36 5 4 4 13 4 5 5 14 
37 3 3 3 9 4 3 5 12 
38 4 4 5 13 4 5 4 13 
39 4 3 5 12 3 5 5 13 
40 4 4 4 12 4 3 5 12 
41 4 4 4 12 3 3 4 10 
42 4 5 3 12 4 5 5 14 
43 4 4 3 11 4 4 3 11 
44 5 5 5 15 5 5 5 15 
45 5 5 5 15 4 4 4 12 
46 4 5 4 13 5 5 4 14 
47 4 5 5 14 5 4 5 14 
48 5 3 5 13 5 5 5 15 
49 5 5 5 15 4 5 5 14 
50 5 5 5 15 5 5 5 15 
51 5 5 5 15 5 5 4 14 
52 5 5 5 15 5 5 3 13 
53 3 3 4 10 5 2 4 11 
54 4 3 5 12 5 4 4 13 
55 4 4 3 11 4 5 4 13 
56 4 5 4 13 3 4 4 11 
57 5 5 5 15 5 5 5 15 
58 4 4 5 13 5 4 5 14 
59 4 4 5 13 5 3 5 13 
60 5 5 5 15 5 5 5 15 
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61 4 5 3 12 5 4 4 13 
62 4 4 3 11 4 4 4 12 
63 4 4 4 12 5 4 5 14 
64 5 5 5 15 5 5 5 15 
65 4 5 5 14 4 5 4 13 
66 5 5 5 15 3 4 4 11 
67 3 4 4 11 5 2 4 11 
68 4 5 4 13 5 5 4 14 
69 3 4 3 10 5 3 5 13 
70 5 5 5 15 4 5 4 13 
71 5 4 5 14 5 5 5 15 
72 3 4 4 11 3 4 5 12 
73 5 5 5 15 3 4 5 12 
74 5 5 5 15 4 4 4 12 
75 5 5 5 15 4 4 5 13 
76 5 5 5 15 5 5 5 15 
77 3 4 4 11 3 4 4 11 
78 4 5 4 13 5 5 4 14 
79 4 5 4 13 4 4 4 12 
80 5 5 5 15 5 5 4 14 
81 4 4 5 13 5 5 5 15 
82 3 4 5 12 3 4 4 11 
83 3 3 5 11 4 2 5 11 
84 3 4 3 10 3 3 4 10 
85 4 3 4 11 4 5 4 13 
86 4 5 4 13 5 3 4 12 
87 4 5 5 14 3 3 4 10 
88 5 5 5 15 5 5 5 15 
89 4 4 5 13 4 5 4 13 
90 2 2 3 7 3 3 4 9 
91 4 3 3 10 3 4 5 12 
92 4 5 5 14 5 4 5 14 
93 5 4 5 14 4 3 5 12 
94 4 5 4 13 5 4 5 14 
95 5 4 3 12 5 4 4 13 
96 5 5 5 15 5 5 4 14 
97 5 4 3 12 4 4 5 13 
98 5 5 4 14 5 4 4 13 
99 3 4 5 12 5 4 3 12 
100 5 4 4 13 4 5 4 13 
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Lampiran 6 Hasil Uji Validitas  
 
Variabel Keputusan Pembelian 
 
 
 
 KP1 KP2 KP3 TOT_KP 
KP1 
Pearson Correlation 1 .335** .411** .637** 
Sig. (2-tailed)  .001 .000 .000 
N 100 100 100 100 
KP2 
Pearson Correlation .335** 1 .254* .582** 
Sig. (2-tailed) .001  .011 .000 
N 100 100 100 100 
KP3 
Pearson Correlation .411** .254* 1 .597** 
Sig. (2-tailed) .000 .011  .000 
N 100 100 100 100 
TOT_KP 
Pearson Correlation .637** .582** .597** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Variabel WOM Word of Mouth) 
 
 WOM1 WOM2 WOM3 TOT_WOM 
WOM1 
Pearson Correlation 1 .311** .307** .684** 
Sig. (2-tailed)  .002 .002 .000 
N 100 100 100 100 
WOM2 
Pearson Correlation .311** 1 .311** .763** 
Sig. (2-tailed) .002  .002 .000 
N 100 100 100 100 
WOM3 
Pearson Correlation .307** .311** 1 .707** 
Sig. (2-tailed) .002 .002  .000 
N 100 100 100 100 
TOT_WOM 
Pearson Correlation .684** .763** .707** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 
 
 
 
Variabel Harga 
 
 H1 H2 H3 TOT_H 
H1 
Pearson Correlation 1 .466** .357** .777** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 
H2 
Pearson Correlation .466** 1 .344** .770** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 
N 100 100 100 100 
H3 
Pearson Correlation .357** .344** 1 .761** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 
N 100 100 100 100 
TOT_H 
Pearson Correlation .777** .770** .761** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 
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Variabel Label Halal 
 
 
 LH1 LH2 LH3 LH_TOT 
LH1 
Pearson Correlation 1 .257** -.033 .693** 
Sig. (2-tailed)  .010 .743 .000 
N 100 100 100 100 
LH2 
Pearson Correlation .257** 1 .021 .738** 
Sig. (2-tailed) .010  .838 .000 
N 100 100 100 100 
LH3 
Pearson Correlation -.033 .021 1 .418** 
Sig. (2-tailed) .743 .838  .000 
N 100 100 100 100 
LH_TOT 
Pearson Correlation .693** .738** .418** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Lampiran 7 Hasil Uji Reliabilitas 
 
Variabel Keputusan Pembelian 
 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 100 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.702 4 
 
 
Varibel WOM (Word of Mouth) 
 
 
 
 
 
  
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.790 4 
 
 
 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 100 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 
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Variabel Harga 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Variabel Label Halal 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 100 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.811 4 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 100 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 
 
 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.719 4 
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Lampiran 8 
 
 
Hasil Uji Asumsi Klasik 
 
Hasil Uji Normalitas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parametersa,b 
Mean 0E-7 
Std. Deviation 1.60602700 
Most Extreme Differences 
Absolute .119 
Positive .119 
Negative -.098 
Kolmogorov-Smirnov Z 1.194 
Asymp. Sig. (2-tailed) .115 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
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Hasil Uji Multikolineritas 
 
 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Correlations Collinearity Statistics 
    
B Std. Error Beta Zero-order Partial Part Tolerance VIF 
1 
(Constant) 6.711 1.696  3.958 .000      
TOT_WOM .146 .131 .124 1.118 .266 .314 .113 .102 .677 1.477 
TOT_H .362 .115 .355 3.142 .002 .434 .305 .286 .649 1.540 
LH_TOT .046 .148 .036 .309 .758 .292 .032 .028 .624 1.602 
a. Dependent Variable: TOT_KP 
 
 
 
Hasil Uji Heteroskedstisits 
 
 
 
 
 
 
 
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Correlations Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Zero-order Partial Part Tolerance VIF 
1 
(Constant) 1.864 1.301  1.433 .155      
TOT_WOM .025 .100 .030 .245 .807 -.036 .025 .025 .677 1.477 
TOT_H -.118 .088 -.167 -1.333 .186 -.137 -.135 -.135 .649 1.540 
LH_TOT .025 .113 .028 .219 .827 -.047 .022 .022 .624 1.602 
a. Dependent Variable: RES2 
80 
 
 
 
 
Lampiran 9 
 
 
Regresi Linear Berganda 
 
 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Correlations Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Zero-order Partial Part Tolerance VIF 
1 
(Constant) 6.711 1.696  3.958 .000      
TOT_WOM .146 .131 .124 1.118 .266 .314 .113 .102 .677 1.477 
TOT_H .362 .115 .355 3.142 .002 .434 .305 .286 .649 1.540 
LH_TOT .046 .148 .036 .309 .758 .292 .032 .028 .624 1.602 
a. Dependent Variable: TOT_KP 
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Lmpiran 10 
Uji ketepatan model 
 
Koefisien determinasi  ( R2) 
 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
Change Statistics Durbin-Watson 
R Square Change F Change df1 df2 Sig. F Change 
1 .143a .021 -.010 1.25161 .021 .671 3 96 .572 1.825 
a. Predictors: (Constant), LH_TOT, TOT_WOM, TOT_H 
b. Dependent Variable: RES2 
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Uji F (uji statistik F) 
 
ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 65.237 3 21.746 8.175 .000b 
Residual 255.353 96 2.660   
Total 320.590 99    
a. Dependent Variable: TOT_KP 
b. Predictors: (Constant), LH_TOT, TOT_WOM, TOT_H 
 
 
Lampiran 11 
Uji Hipotesis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Correlations Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta Zero-order Partial Part Tolerance VIF 
1 
(Constant) 6.711 1.696  3.958 .000      
TOT_WOM .146 .131 .124 1.118 .266 .314 .113 .102 .677 1.477 
TOT_H .362 .115 .355 3.142 .002 .434 .305 .286 .649 1.540 
LH_TOT .046 .148 .036 .309 .758 .292 .032 .028 .624 1.602 
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Lampiran 12 
 
Distribusi nilai rtabel  Signifikansi 5% dan 1% 
 
N The Level of Significance N The Level of Significance 5% 1% 5% 1% 
3 0.997 0.999 38 0.320 0.413 
4 0.950 0.990 39 0.316 0.408 
5 0.878 0.959 40 0.312 0.403 
6 0.811 0.917 41 0.308 0.398 
7 0.754 0.874 42 0.304 0.393 
8 0.707 0.834 43 0.301 0.389 
9 0.666 0.798 44 0.297 0.384 
10 0.632 0.765 45 0.294 0.380 
11 0.602 0.735 46 0.291 0.376 
12 0.576 0.708 47 0.288 0.372 
13 0.553 0.684 48 0.284 0.368 
14 0.532 0.661 49 0.281 0.364 
15 0.514 0.641 50 0.279 0.361 
16 0.497 0.623 55 0.266 0.345 
17 0.482 0.606 60 0.254 0.330 
18 0.468 0.590 65 0.244 0.317 
19 0.456 0.575 70 0.235 0.306 
20 0.444 0.561 75 0.227 0.296 
21 0.433 0.549 80 0.220 0.286 
22 0.432 0.537 85 0.213 0.278 
23 0.413 0.526 90 0.207 0.267 
24 0.404 0.515 95 0.202 0.263 
25 0.396 0.505 100 0.195 0.256 
26 0.388 0.496 125 0.176 0.230 
27 0.381 0.487 150 0.159 0.210 
28 0.374 0.478 175 0.148 0.194 
29 0.367 0.470 200 0.138 0.181 
30 0.361 0.463 300 0.113 0.148 
31 0.355 0.456 400 0.098 0.128 
32 0.349 0.449 500 0.088 0.115 
33 0.344 0.442 600 0.080 0.105 
34 0.339 0.436 700 0.074 0.097 
35 0.334 0.430 800 0.070 0.091 
36 0.329 0.424 900 0.065 0.086 
37 0.325 0.418 1000 0.062 0.081 
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Lampiran 13 
Distribusi Nilai ttabel 
 
d.f t0.10 T0.05 t0.025 t0.01 t0.005  d.f t0.10 t0.05 t0.025 t0.01 t0.005 
1 3.078 6.314 12.71 31.82 63.66  61 1.296 1.671 2.000 2.390 2.659 
2 1.886 2.920 4.303 6.965 9.925  62 1.296 1.671 1.999 2.389 2.659 
3 1.638 2.353 3.182 4.541 5.841  63 1.296 1.670 1.999 2.389 2.658 
4 1.533 2.132 2.776 3.747 4.604  64 1.296 1.670 1.999 2.388 2.657 
5 1.476 2.015 2.571 3.365 4.032  65 1.296 1.670 1.998 2.388 2.657 
6 1.440 1.943 2.447 3.143 3.707  66 1.295 1.670 1.998 2.387 2.656 
7 1.415 1.895 2.365 2.998 3.499  67 1.295 1.670 1.998 2.387 2.655 
8 1.397 1.860 2.306 2.896 3.355  68 1.295 1.670 1.997 2.386 2.655 
9 1.383 1.833 2.262 2.821 3.250  69 1.295 1.669 1.997 2.386 2.654 
10 1.372 1.812 2.228 2.764 3.169  70 1.295 1.669 1.997 2.385 2.653 
11 1.363 1.796 2.201 2.718 3.106  71 1.295 1.669 1.996 2.385 2.653 
12 1.356 1.782 2.179 2.681 3.055  72 1.295 1.669 1.996 2.384 2.652 
13 1.350 1.771 2.160 2.650 3.012  73 1.295 1.669 1.996 2.384 2.651 
14 1.345 1.761 2.145 2.624 2.977  74 1.295 1.668 1.995 2.383 2.651 
15 1.341 1.753 2.131 2.602 2.947  75 1.295 1.668 1.995 2.383 2.650 
16 1.337 1.746 2.120 2.583 2.921  76 1.294 1.668 1.995 2.382 2.649 
17 1.333 1.740 2.110 2.567 2.898  77 1.294 1.668 1.994 2.382 2.649 
18 1.330 1.734 2.101 2.552 2.878  78 1.294 1.668 1.994 2.381 2.648 
19 1.328 1.729 2.093 2.539 2.861  79 1.294 1.668 1.994 2.381 2.647 
20 1.325 1.725 2.086 2.528 2.845  80 1.294 1.667 1.993 2.380 2.647 
21 1.323 1.721 2.080 2.518 2.831  81 1.294 1.667 1.993 2.380 2.646 
22 1.321 1.717 2.074 2.508 2.819  82 1.294 1.667 1.993 2.379 2.645 
23 1.319 1.714 2.069 2.500 2.807  83 1.294 1.667 1.992 2.379 2.645 
24 1.318 1.711 2.064 2.492 2.797  84 1.294 1.667 1.992 2.378 2.644 
25 1.316 1.708 2.060 2.485 2.787  85 1.294 1.666 1.992 2.378 2.643 
26 1.315 1.706 2.056 2.479 2.779  86 1.293 1.666 1.991 2.377 2.643 
27 1.314 1.703 2.052 2.473 2.771  87 1.293 1.666 1.991 2.377 2.642 
28 1.313 1.701 2.048 2.467 2.763  88 1.293 1.666 1.991 2.376 2.641 
29 1.311 1.699 2.045 2.462 2.756  89 1.293 1.666 1.990 2.376 2.641 
30 1.310 1.697 2.042 2.457 2.750  90 1.293 1.666 1.990 2.375 2.640 
31 1.309 1.696 2.040 2.453 2.744  91 1.293 1.665 1.990 2.374 2.639 
32 1.309 1.694 2.037 2.449 2.738  92 1.293 1.665 1.989 2.374 2.639 
33 1.308 1.692 2.035 2.445 2.733  93 1.293 1.665 1.989 2.373 2.638 
34 1.307 1.691 2.032 2.441 2.728  94 1.293 1.665 1.989 2.373 2.637 
35 1.306 1.690 2.030 2.438 2.724  95 1.293 1.665 1.988 2.372 2.637 
36 1.306 1.688 2.028 2.434 2.719  96 1.292 1.664 1.988 2.372 2.636 
37 1.305 1.687 2.026 2.431 2.715  97 1.292 1.664 1.988 2.371 2.635 
38 1.304 1.686 2.024 2.429 2.712  98 1.292 1.664 1.987 2.371 2.635 
39 1.304 1.685 2.023 2.426 2.708  99 1.292 1.664 1.987 2.370 2.634 
40 1.303 1.684 2.021 2.423 2.704  100 1.292 1.664 1.987 2.370 2.633 
41 1.303 1.683 2.020 2.421 2.701  101 1.292 1.663 1.986 2.369 2.633 
42 1.302 1.682 2.018 2.418 2.698  102 1.292 1.663 1.986 2.369 2.632 
43 1.302 1.681 2.017 2.416 2.695  103 1.292 1.663 1.986 2.368 2.631 
44 1.301 1.680 2.015 2.414 2.692  104 1.292 1.663 1.985 2.368 2.631 
45 1.301 1.679 2.014 2.412 2.690  105 1.292 1.663 1.985 2.367 2.630 
46 1.300 1.679 2.013 2.410 2.687  106 1.291 1.663 1.985 2.367 2.629 
47 1.300 1.678 2.012 2.408 2.685  107 1.291 1.662 1.984 2.366 2.629 
48 1.299 1.677 2.011 2.407 2.682  108 1.291 1.662 1.984 2.366 2.628 
49 1.299 1.677 2.010 2.405 2.680  109 1.291 1.662 1.984 2.365 2.627 
50 1.299 1.676 2.009 2.403 2.678  110 1.291 1.662 1.983 2.365 2.627 
51 1.298 1.675 2.008 2.402 2.676  111 1.291 1.662 1.983 2.364 2.626 
52 1.298 1.675 2.007 2.400 2.674  112 1.291 1.661 1.983 2.364 2.625 
53 1.298 1.674 2.006 2.399 2.672  113 1.291 1.661 1.982 2.363 2.625 
54 1.297 1.674 2.005 2.397 2.670  114 1.291 1.661 1.982 2.363 2.624 
55 1.297 1.673 2.004 2.396 2.668  115 1.291 1.661 1.982 2.362 2.623 
56 1.297 1.673 2.003 2.395 2.667  116 1.290 1.661 1.981 2.362 2.623 
57 1.297 1.672 2.002 2.394 2.665  117 1.290 1.661 1.981 2.361 2.622 
58 1.296 1.672 2.002 2.392 2.663  118 1.290 1.660 1.981 2.361 2.621 
59 1.296 1.671 2.001 2.391 2.662  119 1.290 1.660 1.980 2.360 2.621 
60 1.296 1.671 2.000 2.390 2.660  120 1.290 1.660 1.980 2.360 2.620 
Dari "Table of Percentage Points of the t-Distribution." Biometrika, Vol. 32. (1941), p. 
300. Reproduced by permission of the Biometrika Trustess 
85 
 
Lampiran 14 
 
 
Distribution Tabel Nilai F0,05 
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 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 12 15 20 24 30 40 60 120 ∞ 
1 161 200 216 225 230 234 237 239 241 242 244 246 248 249 250 251 252 253 254 
2 18,5 19,0 19,2 19,2 19,3 19,3 19,4 19,4 19,4 19,4 19,4 19,4 19,4 19,5 19,5 19,5 19,5 19,5 19,5 
3 10,1 9,55 9,28 9,12 9,01 8,94 8,89 8,85 8,81 8,79 8,74 8,70 8,66 8,64 8,62 8,59 8,57 8,55 8,53 
4 7,71 6,94 6,59 6,39 6,26 6,16 6,09 6,04 6,00 5,96 5,91 5,86 5,80 5,77 5,75 5,72 5,69 5,66 5,63 
5 6,61 5,79 5,41 5,19 5,05 4,95 4,88 4,82 4,77 4,74 4,68 4,62 4,56 4,53 4,50 4,46 4,43 4,40 4,37 
6 5,99 5,14 4,76 4,53 4,39 4,28 4,21 4,15 4,10 4,06 4,00 3,94 3,87 3,84 3,81 3,77 3,74 3,70 3,67 
7 5,59 4,74 4,35 4,12 3,97 3,87 3,79 3,73 3,68 3,64 3,57 3,51 3,44 3,41 3,38 3,34 3,30 3,27 3,23 
8 5,32 4,46 4,07 3,84 4,69 3,58 3,50 3,44 3,39 3,35 3,28 3,22 3,15 3,12 3,08 3,04 3,01 2,97 2,93 
9 5,12 4,26 3,86 3,63 3,48 3,37 3,29 3,23 3,18 3,14 3,07 3,01 2,94 2,90 2,86 2,83 2,79 2,75 2,71 
10 4,96 4,10 3,71 3,48 3,33 3,22 3,14 3,07 3,02 2,98 2,91 2,85 2,77 2,74 2,70 2,66 2,62 2,58 2,54 
11 4,84 3,98 3,59 3,36 3,20 3,09 3,01 2,95 2,90 2,85 2,79 2,72 2,65 2,61 2,57 2,53 2,49 2,45 2,40 
12 4,75 3,89 3,49 3,26 3,11 3,00 2,91 2,85 2,80 2,75 2,69 2,62 2,54 2,51 2,47 2,43 2,38 2,34 2,30 
13 4,67 3,81 3,41 3,13 3,03 2,92 2,83 2,77 2,71 2,67 2,60 2,53 2,46 2,42 2,38 2,34 2,30 2,25 2,21 
14 4,60 3,74 3,34 3,11 2,96 2,85 2,76 2,70 2,65 2,60 2,53 2,46 2,39 2,35 2,31 2,27 2,22 2,18 2,13 
15 4,54 3,68 3,29 3,06 2,90 2,79 2,71 2,64 6,59 2,54 2,48 2,40 2,33 2,29 2,25 2,20 2,16 2,11 2,07 
16 4,49 3,63 3,24 3,01 2,85 2,74 2,66 2,59 2,54 2,49 2,42 2,35 2,28 2,24 2,19 2,15 2,11 2,06 2,01 
17 4,45 3,59 3,20 2,96 2,81 2,70 2,61 2,55 2,49 2,45 2,38 2,31 2,23 2,19 2,15 2,10 2,06 2,01 1,96 
18 4,41 3,55 3,16 2,93 2,77 2,66 2,58 2,51 2,46 2,41 2,34 2,27 2,19 2,15 2,11 2,06 2,02 1,97 1,92 
19 4,38 3,52 3,13 2,90 2,74 2,63 2,54 2,48 2,42 2,38 2,31 2,23 2,16 2,11 2,07 2,03 1,98 1,93 1,88 
20 4,35 3,49 3,10 2,87 2,71 2,60 2,51 2,45 2,39 2,35 2,28 2,20 2,12 2,08 2,04 1,99 1,95 1,90 1,84 
21 4,32 3,47 3,07 2,84 2,68 2,57 2,49 2,42 2,37 2,32 2,25 2,18 2,10 2,05 2,01 1,96 1,92 1,87 1,81 
22 4,30 3,44 3,05 2,82 2,66 2,55 2,46 2,40 2,34 2,30 2,23 2,15 2,07 2,03 1,98 1,94 1,89 1,84 1,78 
23 4,28 3,42 3,03 2,80 2,64 2,53 2,44 2,37 2,32 2,27 2,20 2,13 2,05 2,01 1,96 1,91 1,86 1,81 1,76 
24 4,26 3,40 3,01 2,78 2,62 2,51 2,42 2,36 2,30 2,25 2,18 2,11 2,03 1,98 1,94 1,89 1,84 1,79 1,73 
25 4,24 3,39 2,99 2,76 2,60 2,49 2,40 2,34 2,28 2,24 2,16 2,09 2,01 1,96 1,92 1,87 1,82 1,77 1,71 
30 4,17 3,32 2,92 2,69 2,53 2,42 2,33 2,27 2,21 2,16 2,09 2,01 1,93 1,89 1,84 1,79 1,74 1,68 1,62 
40 4,08 3,23 2,84 2,61 2,45 2,34 2,25 2,18 2,12 2,08 2,00 1,92 1,84 1,79 1,74 1,69 1,64 1,58 1,51 
50 4,08 3,18 2,79 2,56 2,40 2,29 2,20 2,13 2,07 2,02 1,95 1,87 1,78 1,74 1,69 1.63 1,56 1,50 1,41 
60 4,00 3,15 2,76 2,53 2,37 2,25 2,17 2,10 2,04 1,99 1,92 1,84 1,75 1,70 1,65 1,59 1,53 1,47 1,39 
100 3,94 3,09 2,70 2,46 2,30 2,19 2,10 2,03 1,97 1,92 1,85 1,80 1,68 1,63 1,57 1,51 1,46 1,40 1,28 
120 3,92 3,07 2,68 2,45 2,29 2,18 2,09 2,02 1,96 1,91 1,83 1,75 1,66 1,61 1,55 1,50 1,43 1,35 1,22 
∞ 3,84 3,00 2,60 2,37 2,21 2,10 2,01 1,94 1,88 1,83 1,75 1,67 1,57 1,52 1,46 1,39 1,32 1,22 1,00 
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